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PREFACIO 


Veo lo que 


Estás pensando 


Marvin Karlins, Doctor en Filosofía. 


Responde a las preguntas del agente del FBI. No se le consideraba un importante 
El hombres gs per icsHierreisedo aman corten dr aultedejamtente su 
parecía sincero, pero el agente insistió. Con el consentimiento del 
sospechoso, le hicieron una serie de preguntas sobre el arma homicida: 


“Si usted hubiera cometido este crimen, ¿habría usado un arma?” 

“Si hubieras cometido este crimen, ¿habrías usado un cuchillo?” 

“Si usted hubiera cometido este crimen, ¿habría utilizado un picahielos”?” 
“Si hubieras cometido este crimen, ¿habrías utilizado un martillo?” 


Una de las armas, el picahielos, había sido efectivamente utilizada 
en la comisión del crimen, pero esa información se había ocultado al 
público. Por lo tanto, sólo el asesino sabría qué objeto era el arma 
homicida real. A medida que el agente del FBI repasaba la lista de armas, 
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viii PREFACIO 


El agente observó al sospechoso con atención. Cuando se mencionó el picahielos, 
los párpados del hombre bajaron con fuerza y permanecieron así hasta que se 
mencionó el siguiente arma. El agente comprendió de inmediato la importancia del 
comportamiento de los párpados que había presenciado y, a partir de ese momento, 
el sospechoso “menor” se convirtió en la persona de interés principal en la 
investigación. Más tarde confesó el crimen. 

Anotemos un punto a favor para Joe Navarro, un ser humano extraordinario a 
quien, además de desenmascarar al asesino del picahielos, se le atribuye la 
captura de decenas de criminales, incluidos “espías expertos”, en una distinguida 
carrera de veinticinco años en el FBI. ¿Cómo pudo hacer esto? Si le preguntaran, 
diría en voz baja: “Se lo debo a mi capacidad para leer a la gente”. 

Resulta que Joe ha pasado toda su vida profesional estudiando, refinando y 
aplicando la ciencia de las comunicaciones no verbales (expresiones faciales, 
gestos, movimientos físicos (kinésica), distancia corporal (proxémica), tacto 
(háptica), postura e incluso la ropa) para descifrar lo que la gente está pensando, 
cómo pretende actuar y si sus pronunciamientos son verdaderos o falsos. Esto 
no es una buena noticia para los criminales, terroristas y espías, quienes, bajo su 
cuidadoso escrutinio, suelen emitir señales corporales no verbales más que 
suficientes («señales») para que sus pensamientos e intenciones sean 
transparentes y detectables. 

Sin embargo, es una muy buena noticia para usted, el lector, porque el mismo 
conocimiento no verbal en el que Joe se basó para convertirse en un maestro en 
“capturar espías”, “detector de mentiras humano” e instructor en el FBI es lo que 
él compartirá con usted para que pueda comprender mejor los sentimientos, 
pensamientos e intenciones de quienes lo rodean. Como reconocido autor y 
educador, Joe le enseñará a observar como un experto, detectando y descifrando 
los comportamientos no verbales de los demás para que pueda interactuar con 
ellos de manera más exitosa. Ya sea por negocios o por placer, este conocimiento 
enriquecerá y magnificará su vida. 

Gran parte de lo que Joe compartirá con usted en este libro ni siquiera fue 
reconocido hace quince años por la comunidad científica. Es sólo a través de los 
recientes avances en la tecnología de escaneo cerebral y la neuroimagen que los 
científicos han podido establecer la validez de las conductas que Joe describirá. 


Basándose en los últimos descubrimientos en psicología, 
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Con su vasta experiencia en neurobiología, medicina, sociología, criminología, 
estudios de comunicación y antropología, además de su cuarto de siglo de 
experiencia en el uso de la conducta no verbal en su trabajo como agente especial 
del FBI, Joe está excepcionalmente calificado para ayudarlo a tener éxito en su 
comprensión de las comunicaciones no verbales. Su experiencia es reconocida y 
buscada en todo el mundo. Además de ser entrevistado regularmente en programas 
como Today Show de NBC, CNN Headline News, Fox Cable News y Good Morning 
America de ABC , continúa realizando seminarios sobre comunicación no verbal para la 
El FBI y la CIA, así como otros miembros de la comunidad de inteligencia, son 
consultores de la industria bancaria y de seguros, así como de importantes bufetes 
de abogados de los Estados Unidos y del extranjero. Joe también enseña en la 
Universidad Saint Leo y en varias facultades de medicina de los Estados Unidos, 
donde sus singulares conocimientos sobre la comunicación no verbal han encontrado 
un público receptivo entre muchos, incluidos los médicos que desean evaluar a los 
pacientes con mayor rapidez y precisión. 

La combinación de habilidades académicas y credenciales ocupacionales de Joe, 
junto con su magistral análisis de las comunicaciones no verbales en situaciones 
reales de alto riesgo, lo han colocado aparte y en la vanguardia de la experiencia no 
verbal, como descubrirá en este libro. 

Después de trabajar con Joe, asistir a sus seminarios y poner en práctica sus 
ideas en mi propia vida, creo firmemente que el material de estas páginas representa 
un avance importante en nuestra comprensión de todo lo no verbal. 

Digo esto como psicólogo capacitado que se involucró en este proyecto de escritura 
porque estaba entusiasmado por el trabajo pionero de Joe en aprovechar el 
conocimiento científico de las comunicaciones no verbales para lograr objetivos 
profesionales y éxito personal. 

También me impresionó su enfoque razonado y cuidadoso del tema. 

Por ejemplo, si bien observar el lenguaje no verbal nos permite obtener una “lectura 
precisa” de muchos tipos de comportamiento, Joe nos advierte que usar el lenguaje 
corporal para detectar el engaño es una tarea particularmente difícil y desafiante. 
Esta es una idea importante, que rara vez reconocen los legos o la comunidad 
policial, y sirve como un recordatorio crítico y conmovedor de que debemos ser muy 


cuidadosos antes de declarar que una persona es honesta o deshonesta en función 
de sus comportamientos no verbales. 
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A diferencia de muchos otros libros sobre el comportamiento no verbal, la 
información que se presenta en este libro se basa en hechos científicos y hallazgos 
comprobados en la práctica, y no en opiniones personales y especulaciones de salón. 
Además, el texto destaca lo que otros trabajos publicados suelen ignorar: el papel 
fundamental que desempeña el sistema límbico del cerebro humano en la 
comprensión y el uso eficaz de las señales no verbales. 

El lenguaje silencioso del cuerpo puede ser tuyo para que lo domines. Ya sea 
que estés estudiando el lenguaje no verbal porque quieres progresar en tu trabajo o 
simplemente quieres llevarte mejor con tus amigos y familiares, este libro está 
diseñado para ti. Para dominarlo, necesitarás un examen cuidadoso de los capítulos 
que siguen, además del compromiso de dedicar mucho tiempo y energía a aprender 
y aplicar las enseñanzas de Joe en tus rutinas diarias. 

Leer a las personas con éxito (aprender, descifrar y utilizar el comportamiento 
no verbal para predecir las acciones humanas) es una tarea que merece la pena y 
que ofrece amplias recompensas por el esfuerzo realizado. Así que ponga los pies 
en el suelo, pase a la página siguiente y prepárese para aprender y observar esos 
comportamientos no verbales tan importantes que Joe le enseñará. No pasará mucho 


tiempo antes de que descubra, con solo una mirada, lo que todos están diciendo. 
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EXPRESIONES DE GRATITUD 


que este proyecto se venía gestando desde hacía mucho tiempo. No empezó 

Cuando coma IPR SA Ma radelA PAPER ANO ea, UP. 
dedicarme a ello académicamente ni en el FBI. En realidad, todo empezó 
con mi familia muchos años antes. 

Aprendí a leer a los demás principalmente gracias a las enseñanzas de 
mis padres, Albert y Mariana López, y de mi abuela, Adelina Paniagua 
Espino. Cada uno, a su manera, me enseñó algo diferente sobre la importancia 
y el poder de las comunicaciones no verbales. De mi madre, aprendí que las 
comunicaciones no verbales son invaluables en el trato con los demás. Un 
comportamiento sutil, me enseñó, puede evitar una situación incómoda o 
puede hacer que alguien se sienta completamente cómodo, una habilidad 


que ella ha realizado sin esfuerzo toda su vida. De mi padre, aprendí el poder de la expre 


Machine Translated by Google 


x EXPRESIONES DE GRATITUD 


Con una sola mirada puede comunicar mucho con una claridad exquisita. Es un 
hombre que inspira respeto, sólo por serlo. Y de mi abuela, a quien dedico este 
libro, aprendí que los pequeños comportamientos tienen un gran significado: una 
sonrisa, una inclinación de cabeza, un toque suave en el momento adecuado 
pueden transmitir mucho; incluso pueden curar. Estas cosas me las enseñaron 
todos los días y, al hacerlo, me prepararon para observar con más acierto el mundo que me rodea. 
Sus enseñanzas así como las de muchos otros se encuentran en estas páginas. 

Mientras estuve en la Universidad Brigham Young, J. Wesley Sherwood, 
Richard Townsend y el decano Clive Winn ll me enseñaron mucho sobre el trabajo 
policial y la observación de criminales. Más tarde, en el FBI, personas como Doug 
Gregory, Tom Riley, Julian “Jay” Koerner, el Dr. Richard Ault y David G. Major me 
enseñaron los matices sutiles de la conducta de contrainteligencia y espionaje. A 
ellos les estoy agradecido por agudizar mis habilidades de observación de 
personas. Del mismo modo, tengo que agradecer al Dr. John Schafer, ex agente 
del FBI y miembro del Programa de Análisis del Comportamiento de élite de la 
agencia, quien me animó a escribir y me permitió ser su coautor en múltiples 
ocasiones. Marc Reeser, quien estuvo conmigo en las trincheras atrapando espías 
durante tanto tiempo, también merece mi reconocimiento. A mis otros colegas, y 
hubo muchos en la División de Seguridad Nacional del FBI, les agradezco todo su 
apoyo. 

A lo largo de los años, el FBI se aseguró de que nos enseñaran los mejores, y 
así, de la mano de los profesores Joe Kulis, Paul Ekman, Maureen O'Sullivan, Mark 
Frank, Bella M. DePaulo, Aldert Vrij, Reid Meloy y Judy Burgoon, aprendí sobre la 
investigación sobre las comunicaciones no verbales directamente o a través de sus 
escritos. Desarrollé una amistad con muchas de estas personas, incluido David 
Givens, quien dirige el Centro de Estudios No Verbales en Spokane, Washington, 

y cuyos escritos, enseñanzas y advertencias he tomado en serio. Sus investigaciones 
y escritos han enriquecido mi vida, y he incluido su trabajo en este volumen, así 
como el de otros gigantes como Desmond Morris, Edward Hall y Charles Darwin, 


quien inició todo con su libro seminal La expresión de la 


emociones en el hombre y los animales. 


Si bien estas personas proporcionaron el marco académico, otros contribuyeron 


a su manera a este proyecto, y debo reconocerlos. 
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individualmente. Mi querida amiga Elizabeth Lee Barron, de la Universidad de Tampa, es 
una bendición en lo que se refiere a la investigación. También estoy en deuda con el Dr. 
A Phil Quinn, de la Universidad de Tampa, y al profesor Barry Glover, de la Universidad 
Saint Leo, por sus años de amistad y su disposición a adaptarse a mi apretada agenda 
de viajes. 

Este libro no sería el mismo sin fotografías, y por eso agradezco el trabajo del 
reconocido fotógrafo Mark Wemple. 

También quiero expresar mi gratitud a Ashlee B. Castle, mi asistente administrativa, 
quien, cuando le pregunté si estaba dispuesta a hacer caras para un libro, 
simplemente dijo: “Claro, ¿por qué no?”. Son geniales. También quiero agradecerle 
al artista de Tampa David R. Andrade por sus ilustraciones. 

Matthew Benjamin, mi siempre paciente editor en HarperCollins, organizó este 
proyecto y merece mis elogios por ser un caballero y un consumado profesional. 

Mis elogios también van para la editora ejecutiva Toni Sci-arra, que trabajó tan 
diligentemente para finalizar este proyecto. Matthew y Toni trabajan con un 
maravilloso equipo de personas en HarperCollins, incluida la correctora Paula 
Cooper, a quien le debo mucho agradecimiento. Y como antes, quiero agradecer al 
Dr. Marvin Karlins por darle forma una vez más a mis ideas en este libro y por sus 
amables palabras en el prólogo. 

Mi agradecimiento a mi querida amiga, la Dra. Elizabeth A. Murray, una verdadera 
científica y educadora, que se tomó el tiempo de su ocupada agenda de enseñanza para 
editar los primeros borradores de este manuscrito y compartir su voluminoso 
conocimiento del cuerpo humano. 

A mi familia, a toda mi familia, cercana y lejana, les agradezco por tolerarme a mí y 
a mi escritura cuando debería haber estado relajándome con ustedes. A Luca, muy 


agradecido. A mi hija, Stephanie, le doy gracias todos los días por su alma amorosa. 


Todas estas personas han contribuido a este libro de alguna manera; sus 
conocimientos y percepciones, pequeñas y grandes, se comparten con usted aquí. 
Escribí este libro con la certeza de que muchos de ustedes utilizarán esta información 
en su vida diaria. Con ese fin, he trabajado con ahínco para presentar tanto la 
información científica como la empírica con diligencia y claridad. Si hay algún error en 


este libro, es mi responsabilidad y sólo mía. 
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Hay un antiguo dicho en latín que dice: “Qui docet, discit” (Quien enseña, aprende). 
En muchos sentidos, escribir no es diferente: es un proceso de aprendizaje y discernimiento 
que, al final del día, ha sido un placer. Espero que cuando termines de leer este libro, 
también hayas adquirido un conocimiento profundo de cómo nos comunicamos de forma 
no verbal. 


y que tu vida se enriquecerá, como lo ha sido la mía, al saber lo que todos dicen . 


Joe Navarro 
Tampa, Florida 


Agosto de 2007 
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UNO 


Dominando los secretos de 
Comunicación no verbal 


La pregunta siempre se hace: “Joe, ¿qué te hizo interesarte en 

Siempre quere era ala Ana RAIN R anetrtgar?” No 
era algo que hubiera planeado hacer, ni era el resultado de una 
fascinación a largo plazo con el tema. Era algo mucho más realista que eso. 
Fue un interés que nació de la necesidad, de la necesidad de adaptarme con éxito 
a un modo de vida totalmente nuevo. Cuando tenía ocho años, llegué a Estados 
Unidos como exiliado de Cuba. Nos fuimos unos meses después de la invasión de 
Bahía de Cochinos y, sinceramente, pensamos que estaríamos aquí sólo por un 
corto tiempo como refugiados. 

Al principio, como no sabía hablar inglés, hice lo que miles de otros inmigrantes 
que llegaron a este país hicieron. Aprendí rápidamente que, para encajar con mis 
nuevos compañeros de clase en la escuela, necesitaba estar consciente y ser 


sensible al “otro” idioma que me rodeaba, el lenguaje de las comunicaciones no verbales. 
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comportamiento. Descubrí que era un lenguaje que podía traducir y comprender 
de inmediato. En mi mente joven, veía el cuerpo humano como una especie de 
cartel publicitario que transmitía (publicitaba) lo que una persona estaba pensando 
a través de gestos, expresiones faciales y movimientos físicos que yo podía interpretar. 
Con el tiempo, obviamente, aprendí inglés, e incluso perdí algo de habilidad con el 
español, pero nunca olvidé las comunicaciones no verbales. Descubrí a temprana 
edad que siempre podía confiar en las comunicaciones no verbales. 

Aprendí a usar el lenguaje corporal para descifrar lo que mis compañeros y 
profesores intentaban comunicarme y lo que sentían por mí. 
Una de las primeras cosas que noté fue que los estudiantes o profesores a 
quienes realmente les caía bien levantaban (o arqueaban) las cejas cuando me 
veían entrar en la sala. Por otro lado, aquellos individuos que no eran demasiado 
amigables conmigo entrecerraban los ojos ligeramente cuando aparecía, un 
comportamiento que una vez observado, nunca se olvida. Utilicé esta información 
no verbal, como tantos otros inmigrantes, rápidamente para evaluar y desarrollar 
amistades, para comunicarme a pesar de la obvia barrera del idioma, para evitar 
enemigos y para cultivar relaciones saludables. Muchos años después, usaría 
estos mismos comportamientos oculares no verbales para resolver crímenes como 
agente especial de la Oficina Federal de Investigaciones (FBI) (ver recuadro 1). 

Basándome en mi formación, mi formación y mi experiencia, quiero enseñarte 
a ver el mundo como lo ve un experto del FBI en comunicación no verbal: como 
un entorno dinámico y vívido en el que cada interacción humana resuena con 
información, y como una oportunidad para utilizar el lenguaje silencioso del cuerpo 
para enriquecer tu conocimiento de lo que la gente piensa, siente y tiene la 
intención de hacer. El uso de este conocimiento te ayudará a destacar entre los 
demás. También te protegerá y te dará una visión previamente oculta del 


comportamiento humano. 


¿QUÉ ES EXACTAMENTE LA COMUNICACIÓN NO VERBAL? 


La comunicación no verbal, a menudo denominada comportamiento no verbal o 
lenguaje corporal, es un medio de transmisión de información, al igual que la 


palabra hablada, excepto que se logra a través de expresiones faciales, gestos, 


Machine Translated by Google 


DOMINANDO LOS SECRETOS DE LA COMUNICACIÓN NO VERBAL 3 


RECUADRO 1: EN UN ABRIR Y CERRAR DE OJOS 


“Bloquear los ojos” es un comportamiento no verbal que puede ocurrir cuando sentimos 
amenazados y/o no nos gusta lo que vemos. Entrecerrar los ojos (como en el caso de 
mis compañeros de clase, descritos anteriormente) y cerrar o protegernos los ojos son 
acciones que han evolucionado para proteger al cerebro de “ver” información indeseable 
imágenes y comunicar nuestro desprecio hacia los demás. 

Como investigador, utilicé conductas de bloqueo ocular para ayudar en el incendio provocado. 
Investigación de un trágico incendio en un hotel de Puerto Rico que se cobró noventa y siete vidas 
vidas. Un guardia de seguridad cayó inmediatamente bajo sospecha porque el 
Se desató un incendio en una zona donde estaba asignado. Una de las formas en que 
Determinó que no tenía nada que ver con iniciar el incendio al preguntarle 
Algunas preguntas muy específicas sobre dónde estaba antes del incendio, en el 
hora del incendio y si él lo provocó o no. Después de cada pregunta 
Observé su rostro en busca de signos reveladores de comportamiento de bloqueo ocular. Sus ojos 
bloqueado sólo cuando se le preguntó dónde estaba cuando comenzó el incendio. 

Curiosamente, en contraste, no parecía preocupado por la pregunta: "¿Has establecido 
¿El incendio?” Esto me indicó que el verdadero problema era su ubicación en el momento del incendio. 
incendio, no su posible participación en el incendio. Fue interrogado 
Los investigadores principales profundizaron más en este tema y finalmente admitieron 
dejando su puesto para visitar a su novia, que también trabajaba en el hotel. 
Afortunadamente, mientras él estaba ausente, los pirómanos entraron en la zona donde debía estar. 
Estaban vigilando y provocaron el incendio. 
En este caso, la conducta de bloquear la mirada del guardia nos dio la idea que... 
Necesitaba seguir una línea de preguntas que finalmente resolvió el caso. 
Al final, tres pirómanos responsables del trágico incendio fueron arrestados. 
descansado y condenado por el crimen. El guardia de seguridad, aunque lamentablemente 
negligente y agobiado por una tremenda culpa, no fue, sin embargo, el 


culpable. 
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tacto (háptica), movimientos físicos (kinésica), postura, adorno corporal (ropa, joyas, 
peinado, tatuajes, etc.) e incluso el tono, timbre y volumen de la voz de un individuo (en 
lugar del contenido hablado). 

Las conductas no verbales comprenden aproximadamente entre el 60 y el 65 por ciento 
de toda la comunicación interpersonal y, durante el acto sexual, pueden constituir el 100 


por ciento de la comunicación entre socios (Burgoon, 1994, 229-285). 


La comunicación no verbal también puede revelar los verdaderos pensamientos, 
sentimientos e intenciones de una persona. Por este motivo, a veces se hace referencia 
a las conductas no verbales como señales (nos dicen cuál es el verdadero estado mental 
de la persona). Como las personas no siempre son conscientes de que se están 
comunicando de forma no verbal, el lenguaje corporal suele ser más honesto que los 
pronunciamientos verbales de una persona, que se elaboran conscientemente para 


lograr los objetivos del hablante (véase el recuadro 2). 


CUADRO 2: LAS ACCIONES HABLAN MÁS QUE LAS PALABRAS 


Un ejemplo memorable de cómo el lenguaje corporal a veces puede ser más 

Más veraz que el lenguaje verbal implicó la violación de una joven en el 

Reserva india Parker en Arizona. Un sospechoso del caso fue llevado 

para ser interrogado. Sus palabras sonaban convincentes y su historia era plausible. 
posible. Afirmó que no había visto a la víctima y que mientras estaba en el campo había 
Bajó por una hilera de algodón, giró a la izquierda y luego caminó directamente hacia su 
casa. Mientras mis colegas tomaban notas sobre lo que estaban haciendo 

Al escucharlo, mantuve mis ojos en el sospechoso y vi que mientras contaba la historia 
sobre girar a la izquierda y volver a casa, su mano hizo un gesto hacia su derecha, que 

Fue exactamente la dirección que me llevó a la escena de la violación. Si no hubiera estado 
Al mirarlo, no me habría dado cuenta de la discrepancia entre su lenguaje verbal. 

(“Fui a la izquierda”) y comportamiento no verbal (gesto con la mano hacia la derecha). Pero 
Una vez que lo vi sospeché que estaba mintiendo. Esperé un rato y luego continué. 


Lo enfrentó de nuevo y al final confesó el crimen. 
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Siempre que su observación del comportamiento no verbal de otra persona le ayude 
a comprender los sentimientos, intenciones o acciones de esa persona (o aclare sus 


palabras habladas), entonces habrá decodificado y utilizado con éxito este medio 
silencioso. 


UTILIZAR EL COMPORTAMIENTO NO VERBAL PARA 
MEJORA TU VIDA 


Los investigadores han demostrado que quienes pueden leer e interpretar eficazmente 
la comunicación no verbal y gestionar la forma en que los demás la perciben, tendrán un 
mayor éxito en la vida que quienes carecen de esta habilidad (Goleman, 1995, 13-92). El 
objetivo de este libro es enseñarle a observar el mundo que lo rodea y a determinar el 
significado de las comunicaciones no verbales en cualquier contexto. Este poderoso 
conocimiento mejorará sus interacciones personales y enriquecerá su vida, como lo ha 


hecho con la mía. 


Una de las cosas fascinantes de apreciar la conducta no verbal es su aplicabilidad 
universal. Funciona en todas partes donde los seres humanos interactúan. Las no 
verbales son ubicuas y fiables. Una vez que sabes lo que significa una conducta no 
verbal específica, puedes usar esa información en cualquier cantidad de circunstancias 
diferentes y en todo tipo de entornos. De hecho, es difícil interactuar de manera efectiva 
sin no verbales. Si alguna vez te preguntaste por qué la gente todavía vuela a las 
reuniones en la era de las computadoras, los mensajes de texto, los correos electrónicos, 
los teléfonos y las videoconferencias, es por la necesidad de expresar y observar las 
comunicaciones no verbales en persona. Nada supera ver las no verbales de cerca y en 
persona. ¿Por qué? Porque las no verbales son poderosas y tienen significado. Todo lo 


que aprendas de este libro, podrás aplicarlo a cualquier situación, en cualquier entorno. 


Ejemplo concreto (véase el recuadro 3 en la página siguiente): 
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CUADRO 3: DÁNDOLE LA VENTAJA AL MÉDICO 


Hace varios meses presenté un seminario a un grupo de jugadores de póquer sobre 

Cómo utilizar el comportamiento no verbal para leer las manos de los oponentes y ganar 

Más dinero en las mesas. Porque el póquer es un juego que pone énfasis en 

Los jugadores tienen un gran interés en poder leer los faroles y los engaños. 

Los relatos de sus oponentes. Para ellos, decodificar la comunicación no verbal 

Las interacciones son fundamentales para el éxito. Si bien muchos estaban agradecidos por los conocimientos que les di, 
Siempre que lo hice, lo que me sorprendió fue cuántos participantes del seminario pudieron 

ver el valor de comprender y utilizar el comportamiento no verbal más allá 


La mesa de póquer. 


Dos semanas después de que terminara la sesión, recibí un correo electrónico de uno de 
Los participantes, un médico de Texas, dijeron: “Lo que más me sorprende es 
Me escribió: “¿Es que lo que aprendí en tu seminario también me ha ayudado en mi 
práctica. Los gestos no verbales que nos enseñaste para leer a los jugadores de póquer tienen 
También me ayudó a leer a mis pacientes. Ahora puedo sentir cuando están inquietos. 
cómodo, confiado o no ser del todo sincero”. La nota del médico habla 


a la universalidad de los medios no verbales y su valor en todas las facetas de la vida. 


DOMINAR LA COMUNICACIÓN NO VERBAL 
REQUIERE UNA ASOCIACIÓN 


Estoy convencido de que cualquier persona que posea una inteligencia normal puede 
aprender a utilizar la comunicación no verbal para mejorar. Sé que esto es así porque... 
Durante las últimas dos décadas he enseñado a miles de personas, como usted, a 
descifrar con éxito el comportamiento no verbal y a utilizar esa información para 
enriquecer sus vidas, las vidas de sus seres queridos y para alcanzar sus metas 
personales y profesionales. Sin embargo, para lograrlo es necesario que usted y yo 
establezcamos una relación de trabajo en la que cada uno aporte algo significativo a 


nuestro esfuerzo mutuo. 
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Siguiendo los Diez Mandamientos para Observar y Decodificar 


con Éxito las Comunicaciones No Verbales 


Leer a las personas con éxito (recoger información no verbal para evaluar sus 
pensamientos, sentimientos e intenciones) es una habilidad que requiere práctica 
constante y un entrenamiento adecuado. Para ayudarte en el entrenamiento, quiero 
ofrecerte algunas pautas importantes (o mandamientos) para maximizar tu eficacia 
en la lectura de mensajes no verbales. A medida que incorpores estos mandamientos 
a tu vida diaria y los conviertas en parte de tu rutina, pronto se convertirán en algo 
natural para ti y necesitarás poco o ningún pensamiento consciente. Es muy parecido 
a aprender a conducir. ¿Recuerdas la primera vez que lo intentaste? Si eras como 
yo, estabas tan preocupado por manejar el vehículo que era difícil seguir lo que 
estabas haciendo dentro del auto y concentrarte en lo que estaba sucediendo en la 
carretera al mismo tiempo. Solo cuando te sentías cómodo al volante eras capaz de 
ampliar tu enfoque para abarcar todo el entorno de conducción. Así es con el 
comportamiento no verbal. Una vez que domines la mecánica del uso eficaz de la 
comunicación no verbal, se volverá automático y podrás concentrar toda tu atención 


en descifrar el mundo que te rodea. 


Mandamiento 1: Sé un observador competente de tu entorno. 
Este es el requisito más básico para cualquiera que desee decodificar y utilizar 
comunicaciones no verbales. 

Imaginemos la estupidez de intentar escuchar a alguien con tapones en los 
oídos. No podríamos oír el mensaje y lo que dijera no lo entenderíamos. Por eso, la 
mayoría de los oyentes atentos no van por ahí con tapones en los oídos. Sin 
embargo, cuando se trata de ver el lenguaje silencioso del comportamiento no verbal, 
muchos espectadores podrían perfectamente llevar los ojos vendados, por muy 
ajenos que sean a las señales corporales que los rodean. Consideremos lo siguiente: 
así como escuchar con atención es fundamental para comprender nuestros 
pronunciamientos verbales, la observación atenta es vital para comprender nuestro 


lenguaje corporal. ¡Vaya! No pase por alto esa frase y continúe. 
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Lectura. Lo que dice es fundamental. La observación concertada (esforzada) es 
absolutamente esencial para leer a las personas y detectar con éxito sus señales no 
verbales. 

El problema es que la mayoría de la gente pasa la vida mirando, pero sin ver 
realmente, o, como le dijo Sherlock Holmes, el meticuloso detective inglés, a su 
compañero, el Dr. Watson: “Ves, pero no observas”. 

Lamentablemente, la mayoría de las personas observan su entorno con un mínimo 
esfuerzo de observación. Estas personas son ajenas a los cambios sutiles que se 
producen en su mundo. No son conscientes del rico tapiz de detalles que las rodea, como 
el sutil movimiento de la mano o del pie de una persona que podría delatar sus 
pensamientos o intenciones. 

De hecho, varios estudios científicos han demostrado que las personas son malos 
observadores del mundo que los rodea. Por ejemplo, cuando un hombre vestido con un 
traje de gorila caminaba frente a un grupo de estudiantes mientras se desarrollaban otras 
actividades, la mitad de los estudiantes ni siquiera notaron la presencia del gorila en 
medio de ellos (Simons y Chabris, 1999, 1059-1074). 

Las personas con deficiencias de observación carecen de lo que los pilotos de 
aerolíneas llaman “conciencia situacional”, que es una sensación de saber dónde se 
encuentra uno en todo momento; no tienen una imagen mental sólida de lo que está 
sucediendo exactamente a su alrededor o incluso frente a ellos. Pídales que entren 
en una habitación extraña llena de gente, dales la oportunidad de mirar a su alrededor 
y luego dígales que cierren los ojos y cuenten lo que vieron. Se sorprendería de su 


incapacidad para recordar incluso las características más obvias de la habitación. 


Me desanima la frecuencia con la que nos topamos con alguien o leemos sobre 
alguien que siempre parece verse sorprendido por los acontecimientos de la vida. Las 


quejas de estas personas son casi siempre las mismas: 


“Mi esposa acaba de presentar una demanda de divorcio. Nunca tuve la menor idea de que no estaba 


contenta con nuestro matrimonio”. 


“El orientador escolar me dice que mi hijo lleva tres años consumiendo 


cocaína. No tenía ni idea de que tuviera un problema con las drogas”. 
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“Estaba discutiendo con un tipo y, de repente, me dio un puñetazo. No lo 


vi venir”. 


“Pensé que mi jefe estaba muy contento con mi desempeño laboral. No 


tenía idea de que me iban a despedir”. 


Este tipo de afirmaciones las hacen hombres y mujeres que nunca han aprendido 
a observar el mundo que les rodea de forma eficaz. En realidad, no es sorprendente 
que se trate de deficiencias como éstas. Después de todo, cuando pasamos de niños 
a adultos, nunca se nos enseña a observar las pistas no verbales de los demás. No 
hay clases en la escuela primaria, secundaria o universidad que enseñen a las 
personas a ser conscientes de las situaciones. Si tienes suerte, aprendes a ser más 
observador. Si no, te pierdes una increíble cantidad de información útil que podría 
ayudarte a evitar problemas y hacer que tu vida sea más plena, ya sea en las citas, 
en el trabajo o con la familia. 

Afortunadamente, la observación es una habilidad que se puede aprender. No 
tenemos por qué vivir la vida sin que nadie nos tome por sorpresa. Además, como es 
una habilidad, podemos mejorarla con el entrenamiento y la práctica adecuados. Si 
la observación te resulta difícil, no te desesperes. Puedes superar tu debilidad en 
esta área si estás dispuesto a dedicar tiempo y esfuerzo a observar el mundo de 
forma más consciente. 

Lo que hay que hacer es convertir la observación (la observación concertada) en 
una forma de vida. Tomar conciencia del mundo que nos rodea no es un acto pasivo. 
Es un comportamiento consciente y deliberado, algo que requiere esfuerzo, energía 
y concentración para lograrlo y práctica constante para mantenerlo. 

La observación es como un músculo: se fortalece con el uso y se atrofia sin él. 
Ejercita tu músculo de observación y te convertirás en un decodificador más potente 
del mundo que te rodea. 

Por cierto, cuando hablo de observación concertada, les pido que utilicen todos 
sus sentidos, no solo el de la vista. Siempre que entro en mi apartamento, respiro 
profundamente. Si las cosas no huelen “normalmente”, me preocupo. Una vez 
detecté el ligero olor a humo de cigarrillo cuando regresé a casa de un viaje. Mi 
nariz me alertó de un posible peligro mucho antes de que mis ojos pudieran explorar 


mi apartamento. Resultó que estaba en un estado de shock. 
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Me enteré de que el encargado de mantenimiento del apartamento había pasado 
por allí para arreglar una tubería que goteaba y que el humo en su ropa y su piel 
todavía flotaba en el aire varias horas después. Afortunadamente, era un intruso 
bienvenido, pero también podría haber habido un ladrón acechando en la habitación 
de al lado. El caso es que, al utilizar todos mis sentidos, pude evaluar mejor mi 


entorno y contribuir a mi propia seguridad y bienestar. 


Mandamiento 2: Observar en contexto es clave para entender el comportamiento 
no verbal. Cuando se trata de entender el comportamiento no verbal en situaciones 
de la vida real, cuanto más se entienda el contexto en el que se produce, mejor se 
podrá entender lo que significa. Por ejemplo, después de un accidente de tráfico, 
espero que la gente esté en estado de shock y ande aturdida. Espero que les 
tiemblen las manos e incluso que tomen malas decisiones, como caminar hacia el 
tráfico que viene en sentido contrario (por eso los agentes te piden que te quedes 
en el coche). ¿Por qué? Después de un accidente, la gente sufre los efectos de un 
secuestro completo del cerebro "pensante" por parte de una región del cerebro 
conocida como sistema límbico. El resultado de este secuestro incluye 
comportamientos como temblores, desorientación, nerviosismo y malestar. En 
contexto, estas acciones son esperables y confirman el estrés del accidente. 
Durante una entrevista de trabajo, espero que los candidatos estén nerviosos al 
principio y que ese nerviosismo se disipe. Si vuelve a aparecer cuando hago 
preguntas específicas, entonces tengo que preguntarme por qué estos 


comportamientos nerviosos han vuelto a presentarse de repente. 


Mandamiento 3: Aprende a reconocer y descifrar los comportamientos no verbales 

que son universales. Algunos comportamientos corporales se consideran 

universales porque la mayoría de las personas los manifiestan de manera similar. 

Por ejemplo, cuando las personas aprietan los labios de una manera que parece 

hacerlos desaparecer, es una señal clara y común de que están preocupados y 

que algo anda mal. Este comportamiento no verbal, conocido como compresión de los labios, 
es una de las señales universales que describiré en los capítulos siguientes (ver 

recuadro 4). Cuanto más de estos signos no verbales universales pueda reconocer 

e interpretar con precisión, más eficaz será para evaluar los pensamientos, 


sentimientos e intenciones de quienes lo rodean. 
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CUADRO 4: FRUJER LOS LABIOS CONDUCE A 
AHORRO EN BARCOS 


Los comentarios universales sobre los labios me fueron de mucha ayuda durante una consultoría. 
contrato con una empresa naviera británica. Mi cliente británico me había pedido 
Me sentaré a escuchar sus negociaciones contractuales con una gran multinacional. 
corporación que equiparía sus barcos. Acepté y sugerí 
que el contrato propuesto se presente punto por punto, con acuerdo 
que se alcanza en cada punto antes de seguir adelante. De esa manera podría 
Observe más de cerca al negociador corporativo para detectar cualquier mensaje no verbal que pueda 
Revelar información útil para mi cliente. 
"Te pasaré una nota si veo algo que necesite tu atención", dije. 
Se lo dije a mi cliente y luego me senté a observar a las partes revisar el acuerdo. 
cláusula por cláusula. No tuve que esperar mucho antes de ver una importante 
decir. Cuando una cláusula que detalla el equipamiento de una parte específica del buque 
Se leyó—una fase de construcción que involucró millones de dólares—el jefe 
El negociador de la multinacional frunció los labios, una clara indicación 
que algo en esta parte del contrato no era de su agrado. 
Le pasé una nota a mi cliente, advirtiéndole que esta cláusula en particular en 
El contrato fue contencioso o problemático y debería revisarse y 
Lo discutimos a fondo mientras estábamos todos juntos. 
Al afrontar el problema en ese momento y en ese lugar, y centrándose en los detalles 
de la cláusula en cuestión—los dos negociadores pudieron llegar a un acuerdo 
Un acuerdo cara a cara, que acabó ahorrándole a mi cliente 13,5 millones 
dólares. La señal no verbal de desagrado del negociador fue la evidencia clave. 
Dencia necesaria para detectar un problema específico y abordarlo de inmediato 


y eficazmente. 
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Mandamiento 4: Aprende a reconocer y decodificar los comportamientos no verbales 
idiosincrásicos. Los comportamientos no verbales universales constituyen un grupo 
de señales corporales: aquellas que son relativamente iguales para todos. Existe un 
segundo tipo de señal corporal llamada comportamiento no verbal idiosincrásico, 
que es una señal que es relativamente única para un individuo en particular. 

Al intentar identificar señales idiosincrásicas, deberá estar atento a los patrones 
de conducta de las personas con las que interactúa habitualmente (amigos, 
familiares, compañeros de trabajo, personas que le proporcionan bienes o servicios 
de manera constante). Cuanto mejor conozca a una persona o cuanto más interactúe 
con ella, más fácil será descubrir esta información porque tendrá una base de datos 
más grande sobre la que hacer sus juicios. Por ejemplo, si nota que su hijo 
adolescente se rasca la cabeza y se muerde el labio cuando está a punto de rendir 
un examen, esto puede ser un indicio idiosincrásico fiable que habla de su nerviosismo 
O falta de preparación. Sin duda, esto se ha convertido en parte de su repertorio 
para lidiar con el estrés y lo verá una y otra vez porque "el mejor predictor del 


comportamiento futuro es el comportamiento pasado". 


Mandamiento 5: Cuando interactúes con otras personas, intenta establecer sus 
comportamientos básicos. Para poder hacerte una idea de los comportamientos 
básicos de las personas con las que interactúas habitualmente, debes fijarte en su 
aspecto habitual, en cómo suelen sentarse, dónde colocan las manos, la posición 
habitual de sus pies, su postura y expresiones faciales habituales, la inclinación de 

la cabeza e incluso dónde suelen colocar o guardar sus pertenencias, como un bolso 
(ver figuras 1 y 2). Debes ser capaz de diferenciar entre su rostro “normal” y su rostro 
“estresado”. 

No disponer de una base de referencia nos pone en la misma situación que los 
padres que nunca miran la garganta de su hijo hasta que éste se enferma. Llaman al 
médico e intentan describir lo que ven en su interior, pero no tienen forma de hacer 
una comparación porque nunca miraron la garganta del niño cuando estaba sano. Al 


examinar lo que es normal, empezamos a reconocer e identificar lo que es anormal. 


Incluso en un solo encuentro con alguien, debes intentar notar 
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Figura 1 Figura 2 


177 


Tenga en cuenta las características del rostro cuando no esté estresado. Un rostro estresado está tenso y ligeramente 


Los ojos están relajados y los labios deben estar carnosos. contorsionado, las cejas están fruncidas y la frente está 
surcada. 


Su “posición de partida” al comienzo de la interacción. Establecer el comportamiento de 
referencia de una persona es fundamental porque le permite determinar cuándo se 


desvía de él, lo que puede ser muy importante e informativo (ver cuadro 5). 


Sexto mandamiento: Trate siempre de observar a las personas en busca de múltiples 
señales, es decir, comportamientos que se dan en grupos o en sucesión. Su precisión a 
la hora de interpretar a las personas será mayor si observa múltiples señales, o grupos 
de señales corporales de comportamiento en los que pueda confiar. Estas señales 
funcionan juntas como las piezas de un rompecabezas. Cuantas más piezas del 
rompecabezas posea, más posibilidades tendrá de juntarlas todas y ver la imagen que 
presentan. Por ejemplo, si veo que un competidor comercial muestra un patrón de 
conductas de estrés, seguidas de cerca por conductas pacificadoras, puedo estar más 


seguro de que está negociando desde una posición de debilidad. 


Mandamiento 7: Es importante buscar cambios en el comportamiento de una persona que 
puedan indicar cambios en los pensamientos, emociones, intereses o intenciones. Los 


cambios repentinos en el comportamiento pueden ayudar a revelar cómo está una persona. 
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CUADRO 5: ES UN ASUNTO RELATIVO 


Imagínese por un momento que usted es el padre de un niño de ocho años que... 
está esperando en la fila para saludar a sus familiares en una gran reunión familiar. Como se trata de una 
ritual anual, has estado junto a tu hijo en numerosas ocasiones mientras 
Esperó su turno para saludar a todos. Nunca dudó en correr. 
y darle un fuerte abrazo a los miembros de la familia. Sin embargo, en esta ocasión, cuando 
Llega el momento de abrazar a su tío Harry, él se queda rígido y congelado en 
lugar. 
“¿Qué pasa?” le susurras, empujándolo hacia tu 
esperando tio. 
Tu hijo no dice nada, pero es muy reacio a responder. 
Tu señal física. 
¿Qué debes hacer? Lo importante a tener en cuenta aquí es que tu 
El comportamiento de su hijo es una desviación de su comportamiento básico. En el pasado, él 
Nunca ha dudado en saludar a su tío con un abrazo. ¿Por qué el cambio de actitud? 
¿Qué comportamiento tiene? Su respuesta de “congelamiento” sugiere que se siente amenazado o algo así. 
negativo. Tal vez no haya ninguna razón justificada para su miedo, pero para el observador 
Si eres un padre precavido y sensato, debería sonar una señal de advertencia. 
La desviación del hijo de su comportamiento anterior sugiere que algo negativo está sucediendo. 
Podría haber ocurrido algo entre él y su tío desde su última relación. 
reunión. Quizás fue un simple desacuerdo, la incomodidad de 
juventud, o una reacción al trato preferencial del tío hacia los demás. Entonces 
De nuevo, este comportamiento podría indicar algo mucho más siniestro. 
El punto es que un cambio en el comportamiento básico de una persona sugiere que algo... 


Es posible que algo no esté bien y, en este caso particular, probablemente amerite más información. 


Otra atención. 
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Procesar información o adaptarse a eventos emocionales. Un niño que muestra vértigo 

y alegría ante la perspectiva de entrar a un parque temático cambiará su comportamiento 
inmediatamente al enterarse de que el parque está cerrado. Los adultos no son 
diferentes. Cuando recibimos malas noticias por teléfono o vemos algo que puede 


hacernos daño, nuestros cuerpos reflejan ese cambio de inmediato. 


Los cambios en el comportamiento de una persona también pueden revelar sus 
intereses o intenciones en determinadas circunstancias. La observación cuidadosa de 
dichos cambios puede permitirle predecir cosas antes de que sucedan, lo que claramente 
le otorga una ventaja, en particular si la acción inminente podría causarle daño a usted 


O a otras personas (ver cuadro 6). 


Mandamiento 8: Aprender a detectar señales no verbales falsas o engañosas también 
es fundamental. La capacidad de diferenciar entre señales auténticas y engañosas 
requiere práctica y experiencia. No solo requiere una observación concertada, sino 
también un juicio cuidadoso. En los próximos capítulos, le enseñaré las diferencias 
sutiles en las acciones de una persona que revelan si un comportamiento es honesto o 
deshonesto, aumentando sus posibilidades de obtener una lectura precisa de la persona 


con la que está tratando. 


Mandamiento 9: Saber distinguir entre comodidad e incomodidad te ayudará a 
concentrarte en las conductas más importantes para decodificar las comunicaciones 
no verbales. Habiendo estudiado la conducta no verbal durante la mayor parte de mi 
vida adulta, me he dado cuenta de que hay dos cosas principales que debemos buscar 
y en las que debemos concentrarnos: comodidad e incomodidad. Esto es fundamental 
para mi manera de enseñar comunicaciones no verbales. Aprender a leer las señales 
(conductas) de comodidad e incomodidad en los demás con precisión te ayudará a 
descifrar lo que sus cuerpos y mentes realmente están diciendo. Si tienes dudas sobre 
lo que significa una conducta, pregúntate si parece una conducta de comodidad (por 
ejemplo, satisfacción, felicidad, relajación) o si parece una conducta de incomodidad 
(por ejemplo, desagrado, infelicidad, estrés, ansiedad, tensión). La mayoría de las veces 
podrás ubicar las conductas observadas en uno de estos dos dominios (comodidad vs. 


incomodidad). 
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CUADRO 6: NARIZ PARA LOS PROBLEMAS 


Entre las pistas no verbales más importantes sobre los pensamientos de una persona se encuentran: 
Cambios en el lenguaje corporal que constituyen señales de intención. Estos son: 
comportamientos que revelan lo que una persona está a punto de hacer y proporcionan la competencia 
observador de la tienda con tiempo adicional para prepararse para la acción prevista antes 
Tiene lugar. 

Un ejemplo personal de lo importante que es estar atento a los cambios en 
el comportamiento de las personas, en particular cuando los cambios involucran señales de intención, 
Se trata de un intento de robo en una tienda en la que trabajaba. En este caso en particular 
situación, noté a un hombre parado cerca de la caja registradora en la caja. 
mostrador, un comportamiento que me llamó la atención porque parecía tener 
No tenía ninguna razón para estar allí; no estaba esperando en la fila y no había comprado. 
cualquier objeto. Además, durante todo el tiempo que estuvo allí, sus ojos estaban fijos 
en la caja registradora. 

Si él se hubiera quedado quieto donde estaba, eventualmente yo habría... 
Perdí el interés en él y centré mi atención en otra cosa. Sin embargo, mientras yo 
Mientras lo observaba, su comportamiento cambió. En concreto, sus fosas nasales empezaron a... 
dilatación del ala nasal, lo que indicaba que estaba oxigenando. 
antes de tomar alguna acción. Adiviné cuál sería esa acción. 
que pasara un segundo antes de que ocurriera. Y un segundo era todo lo que tenía para 
sonó una advertencia. Le grité al cajero: "¡Cuidado!", mientras sucedían tres cosas: 
abierto de inmediato: (a) el empleado terminó de registrar una venta, lo que provocó que el efectivo 
cajón para abrir; (b) el hombre que estaba cerca de la caja registradora se lanzó hacia adelante, hundiendo su 
mano en el cajón para sacar algo de dinero; y (c) alertado por mi grito 
Advertencia: el cajero agarró la mano del hombre y la retorció, provocando que 
El posible ladrón dejó caer el dinero y salió corriendo de la tienda. Si no lo hubiera visto... 
Si hubiera dado su señal de intención, estoy seguro de que el ladrón habría tenido éxito en su intento. 


fuertes. Por cierto, el cajero era mi padre, que dirigía una pequeña 


ferretería en Miami en 1974. Yo era su empleado de verano. 
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Mandamiento 10: Al observar a los demás, sé sutil al hacerlo. 

El uso de la conducta no verbal requiere que observes a las personas con atención y 

decodifiques sus conductas no verbales con precisión. Sin embargo, una cosa que no debes 

hacer cuando observas a los demás es hacer que tus intenciones sean obvias. Muchas 

personas tienden a mirar fijamente a las personas cuando intentan detectar señales no 

verbales por primera vez. Este tipo de observación intrusiva no es aconsejable. Tu comportamiento ideal 
El objetivo es observar a los demás sin que ellos lo sepan, es decir, 

discretamente. 

Trabaja para perfeccionar tus habilidades de observación y llegarás a un 
punto en el que tus esfuerzos serán exitosos y sutiles. Todo es cuestión de 
práctica y perseverancia. 

Ahora ya conoces tu parte de nuestra relación, los diez mandamientos que debes 
seguir para descifrar con éxito la comunicación no verbal. La pregunta ahora es: 
“¿Qué comportamientos no verbales debo buscar y qué información importante 


revelan?”. Aquí es donde entro yo. 


Identificación de conductas no verbales 
importantes y sus significados 


Piense en esto: el cuerpo humano es capaz de emitir literalmente miles de 
“señales” o mensajes no verbales. ¿Cuáles son los más importantes y cómo 
se descifran? El problema es que podría llevar toda una vida de minuciosa 
observación, evaluación y validación identificar e interpretar con precisión 
las comunicaciones no verbales importantes. Afortunadamente, con la 
ayuda de algunos investigadores muy talentosos y mi experiencia práctica 
como experto del FBl en comportamiento no verbal, podemos adoptar un 
enfoque más directo para ayudarle a empezar. Ya he identificado los 
comportamientos no verbales más importantes, por lo que puede poner en 
práctica este conocimiento único de inmediato. También hemos desarrollado 
un paradigma o modelo que facilita la lectura de los mensajes no verbales. 
Incluso si olvida exactamente lo que significa una señal corporal específica, podrá desci 
A medida que lea estas páginas, aprenderá cierta información sobre el 
comportamiento no verbal que nunca se ha revelado en ningún otro texto. 
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sobre el lenguaje corporal (incluidos ejemplos de pistas de comportamiento no verbal 
utilizadas para resolver casos reales del FBI). Parte del material te sorprenderá. 

Por ejemplo, si tuvieras que elegir la parte más “honesta” del cuerpo de una persona 
(la parte que con más probabilidad revelaría los verdaderos sentimientos o intenciones 
de un individuo), ¿qué parte elegirías? Adivina. Una vez que revele la respuesta, sabrás 
cuál es el lugar principal en el que buscar cuando intentes decidir qué está pensando, 
sintiendo o intentando un socio comercial, un familiar, una cita o un completo 
desconocido. También explicaré la base fisiológica del comportamiento no verbal, el 
papel que desempeña el cerebro en el comportamiento no verbal. También revelaré la 
verdad sobre la detección del engaño como ningún agente de contrainteligencia lo ha 
hecho antes. 

Creo firmemente que comprender la base biológica del lenguaje corporal le 
ayudará a apreciar cómo funciona el comportamiento no verbal y por qué es un 
predictor tan potente de los pensamientos, sentimientos e intenciones humanas. 

Por ello, empezaré el siguiente capítulo analizando ese magnífico órgano, el cerebro 
humano, y mostrando cómo gobierna cada faceta de nuestro lenguaje corporal. Sin 
embargo, antes de hacerlo, compartiré una observación sobre la validez de utilizar el 


lenguaje corporal para comprender y evaluar el comportamiento humano. 


¿PARA QUIÉN LLAMA LA LLAMADA? 


En una fecha fatídica de 1963, en Cleveland, Ohio, un veterano de treinta y nueve años 
El detective Martin McFadden observó a dos hombres caminar de un lado a otro en 
frente a un escaparate. Se turnaron para echar un vistazo al interior de la tienda y luego 
se marcharon. Después de varias pasadas, los dos hombres se acurrucaron al final de 
la calle mirando por encima del hombro mientras hablaban con una tercera persona. 
Preocupado por la posibilidad de que los hombres estuvieran “vigilando” el negocio y 
tuvieran la intención de robarlo, el detective entró, cacheó a uno de los hombres y 
encontró una pistola oculta. El detective McFadden arrestó a los tres hombres, 
impidiendo así un robo y evitando una posible pérdida de vidas. 


Las observaciones detalladas del oficial McFadden se convirtieron en la base para un aterrizaje. 


Sentencia del Tribunal Supremo de Estados Unidos (Terry v. Ohio, 1968, 392 US 1) 
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Es algo que todos los agentes de policía de Estados Unidos conocen. Desde 
1968, esta norma permite a los agentes detener y registrar a personas sin orden 
judicial cuando su comportamiento delata su intención de cometer un delito. 
Con esta decisión, la Corte Suprema reconoció que las conductas no verbales 
presagian criminalidad si se observan y descifran adecuadamente. El caso Terry 
v. Ohio demostró claramente la relación entre nuestros pensamientos, 
intenciones y conductas no verbales. 
Lo más importante es que esta decisión proporcionó reconocimiento legal de 
que dicha relación existe y es válida (Navarro y Schafer, 2003, 22-24). 

Así que la próxima vez que alguien le diga que el comportamiento no verbal no 


tiene significado o no es confiable, recuerde este caso, ya que dice lo contrario y ha 
resistido la prueba del tiempo. 
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DOS 


Viviendo nuestro legado límbico 


wano macia Morán rimel raja esdadciómalete pasear muérdete el labio. 
cuello. Son cosas que hacemos todo el tiempo. Pasa algún tiempo con otras personas 


y verás que tienen estos comportamientos de manera habitual. 


¿Alguna vez te preguntaste por qué lo hacen? ¿Alguna vez te preguntas por qué lo haces 
tú ? La respuesta se puede encontrar escondida en una bóveda: la bóveda craneal. 
donde se encuentra el cerebro humano. Una vez que aprendamos por qué y cómo nuestro 
cerebro recluta a nuestro cuerpo para expresar sus emociones de manera no verbal, también 
descubriremos cómo interpretar estos comportamientos. Así que, echemos un vistazo más de 
cerca al interior de esa bóveda y examinemos los tres kilos de materia más asombrosos que se 
encuentran en el cuerpo humano. 

La mayoría de las personas piensan que tienen un solo cerebro y reconocen que ese 


cerebro es la sede de sus capacidades cognitivas. En realidad, hay tres 
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“Cerebros” dentro del cráneo humano, cada uno de los cuales realiza funciones 
especializadas que funcionan juntas como el “centro de comando y control” que 
regula todo lo que hace nuestro cuerpo. En 1952, un científico pionero llamado 
Paul MacLean comenzó a hablar del cerebro humano como un cerebro triuno que 
consta de un “cerebro reptil (tronco)”, un “cerebro mamifero (límbico)” y un 
“cerebro humano (neocórtex)” (ver diagrama del cerebro límbico). En este libro, 
nos concentraremos en el sistema límbico del cerebro (la parte que MacLean llamó 
el cerebro mamífero), porque desempeña el papel más importante en la expresión 
de nuestro comportamiento no verbal. Sin embargo, utilizaremos nuestro neocórtex 
(nuestro cerebro humano o cerebro pensante) para analizar críticamente las 
reacciones límbicas de quienes nos rodean con el fin de decodificar lo que otras 
personas están pensando, sintiendo o intentando (LeDoux, 1996, 184-189; 
Goleman, 1995, 10-21). 

Es fundamental comprender que el cerebro controla todos los comportamientos, 
ya sean conscientes o subconscientes. Esta premisa es la piedra angular para 
comprender todas las comunicaciones no verbales. Desde simplemente rascarse 
la cabeza hasta componer una sinfonía, no hay nada que hagamos (excepto 


algunos reflejos musculares involuntarios) que no esté gobernado o dirigido por el cerebro. 


Figura 3 


Cuerpo Calloso 


Neocórtex 


Cerebro reptil 


Diagrama del cerebro límbico con características principales como la amígdala y el hipocampo. 
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lógica, podemos utilizar estos comportamientos para interpretar lo que el cerebro elige 


comunicar externamente. 


EL CEREBRO LÍMBICO MUY ELEGANTE 


En nuestro estudio de las comunicaciones no verbales, el cerebro límbico es donde se 
desarrolla la acción. ¿Por qué? Porque es la parte del cerebro que reacciona al mundo 
que nos rodea de forma refleja e instantánea, en tiempo real y sin pensar. Por esa 
razón, emite una respuesta verdadera a la información que llega del entorno (Myers, 
1993, 35-39). Como es el único responsable de nuestra supervivencia, el cerebro 
límbico no se toma descansos. Siempre está “activo”. El cerebro límbico también es 
nuestro centro emocional. Es desde allí que salen señales a varias otras partes del 
cerebro, que a su vez orquestan nuestras conductas en relación con las emociones o 
nuestra supervivencia (LeDoux, 1996, 104-137). Estas conductas se pueden observar 
y decodificar a medida que se manifiestan físicamente en nuestros pies, torso, brazos, 
manos y rostros. 

Como estas reacciones ocurren sin pensar, a diferencia de las palabras, son genuinas. 
Por eso, el cerebro límbico se considera el “cerebro honesto” cuando pensamos en los 
elementos no verbales (Goleman, 1995, 13-29). 

Estas respuestas límbicas de supervivencia se remontan no sólo a nuestra propia 
infancia, sino también a nuestra ascendencia como especie humana. Están incorporadas 
a nuestro sistema nervioso, lo que hace que sea difícil disimularlas o eliminarlas, como 
intentar suprimir una respuesta de sobresalto incluso cuando anticipamos un ruido 
fuerte. Por lo tanto, es axiomático que las conductas límbicas son conductas honestas 
y fiables; son manifestaciones verdaderas de nuestros pensamientos, sentimientos e 
intenciones (véase el recuadro 7). 

La tercera parte de nuestro cerebro es una adición relativamente reciente a la 
bóveda craneal. Por eso se la llama neocórtex, que significa cerebro nuevo. Esta parte 
de nuestro cerebro también se conoce como cerebro “humano”, “pensante” o 
“intelectual”, porque es responsable de la cognición y la memoria de orden superior. 
Esta es la parte del cerebro que nos distingue de otros mamíferos debido a la gran 


cantidad de su masa (corteza) que se utiliza para pensar. Este es el cerebro que nos 


llevó a la luna. Con su capacidad de calcular, analizar, 


Machine Translated by Google 


24 LO QUE TODO EL MUNDO ESTÁ DICIENDO 


CUADRO 7: CÓMO EVITAR UN BOMBARDERO 


Dado que la parte límbica de nuestro cerebro no puede regularse cognitivamente, 

Se debe dar mayor importancia a las conductas que genera al interactuar. 

simular comunicaciones no verbales. Puedes usar tus pensamientos para intentar 

Disimula tus verdaderas emociones todo lo que quieras, pero el sistema límbico se autodestruirá. 
regular y dar pistas. Observar estas reacciones de alarma y saber 

que sean honestos y significativos es sumamente importante; incluso puede 


salvar vidas 


Un ejemplo de esto ocurrió en diciembre de 1999, cuando una alerta 
Un funcionario de aduanas de Estados Unidos frustró a un terrorista que llegó a ser conocido como el 
“bombardero milenial”. Observando el nerviosismo y la sudoración excesiva de 
Ahmed Reesam al ingresar a los Estados Unidos desde Canadá, oficial 
Diana Dean le pidió que saliera de su auto para interrogarlo más. 
En ese momento, Reesam intentó huir, pero pronto fue capturado. En su coche, 
Los agentes encontraron explosivos y dispositivos de cronometraje. Reesam fue finalmente 
condenado por conspirar para bombardear el aeropuerto de Los Ángeles. 

El nerviosismo y la sudoración que observó el oficial Dean eran normales. 
en el cerebro como respuesta a un estrés inmenso. Debido a que estas limitaciones 
Los comportamientos bic son genuinos, el oficial Dean podría tener confianza en perseguirlos. 
Reesam, con el conocimiento de que sus observaciones habían detectado cuerpos 
lenguaje que justificaba una investigación más profunda. El caso Reesam ilustra 
cómo se manifiesta el estado psicológico de una persona de manera no verbal en el cuerpo. En este 
caso, el sistema límbico de un posible terrorista, que obviamente estaba ex- 
tremendamente asustado por la posibilidad de ser detectado, delató su 
nerviosismo, a pesar de todos los intentos conscientes que hizo para ocultar su subyacente 
emociones. Le debemos nuestra gratitud al oficial Dean por ser un observador astuto. 


servidor de la conducta no verbal y frustración de un acto terrorista. 
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El cerebro crítico y creativo es el único que puede interpretar e intuir a un nivel exclusivo 
de la especie humana. Sin embargo, también es la parte del cerebro menos honesta; por 
lo tanto, es nuestro “cerebro mentiroso”. Debido a que es capaz de pensamiento complejo, 
este cerebro, a diferencia de su contraparte límbica, es el menos 

El más fiable de los tres componentes principales del cerebro. Este es el cerebro que 
puede engañar, y engaña a menudo (Vrij, 2003, 1-17). 

Volviendo a nuestro ejemplo anterior, mientras que el sistema límbico puede obligar 
al terrorista milenial a sudar profusamente mientras es interrogado por el funcionario de 
aduanas, el neocórtex es perfectamente capaz de permitirle mentir sobre sus verdaderos 
sentimientos. La parte pensante del cerebro, que es la parte que gobierna nuestro habla 
(en concreto, el área de Broca), podría hacer que el terrorista dijera: “No tengo explosivos 
en el coche”, si el agente le pregunta qué hay en su automóvil, incluso si esa afirmación 
es una completa falsedad. El neocórtex puede permitirnos fácilmente decirle a una amiga 
que nos gusta su nuevo corte de pelo cuando, de hecho, no nos gusta, o puede facilitar 
la afirmación muy convincente: “No he tenido relaciones sexuales con esa mujer, la 
señorita Lewinsky”. 

Debido a que el neocórtex (el cerebro pensante) es capaz de ser deshonesto, no es 
una buena fuente de información confiable o precisa (Ost, 2006, 259— 

291). En resumen, cuando se trata de revelar conductas no verbales honestas que nos 
ayuden a leer a las personas, el sistema límbico es el santo grial del lenguaje corporal. 


Por lo tanto, esta es la zona del cerebro en la que queremos centrar nuestra atención. 
atención. 


NUESTRAS RESPUESTAS LÍMBICAS: LAS TRES F 
DE NO VERBALES 


Una de las formas clásicas en que el cerebro límbico ha asegurado nuestra supervivencia 
como especie (y ha producido una cantidad confiable de señales no verbales en el 
proceso) es regulando nuestro comportamiento cuando enfrentamos un peligro, ya sea 

un hombre prehistórico que se enfrenta a una bestia de la Edad de Piedra o un empleado 
moderno que se enfrenta a un jefe de corazón de piedra. A lo largo de los milenios, hemos 
conservado las reacciones viscerales competentes y salvadoras de nuestra herencia 


animal. Para asegurar nuestra supervivencia, la respuesta muy elegante del cerebro a la angustia o 
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Las amenazas han adoptado tres formas: inmovilidad, huida y lucha. Al igual que otras especies 
animales cuyos cerebros límbicos los protegían de esta manera, los humanos que poseen estas 
reacciones límbicas sobrevivieron para propagarse porque estos comportamientos ya estaban 
programados en nuestro sistema nervioso. 

Estoy seguro de que muchos de ustedes están familiarizados con la frase “respuesta de lucha 
o huida”, que es una terminología común que se utiliza para describir la forma en que respondemos 
a situaciones amenazantes o peligrosas. Desafortunadamente, esta frase es sólo dos tercios 
precisa y está mal escrita. En realidad, la forma en que los animales, incluidos los humanos, 
reaccionan al peligro se produce en el siguiente orden: congelamiento, huida, lucha. Si la reacción 
realmente fuera de lucha o huida, la mayoría de nosotros estaríamos magullados, maltrechos y 
exhaustos la mayor parte del tiempo. 

Dado que hemos conservado y perfeccionado este proceso exquisitamente exitoso para 
lidiar con el estrés y el peligro, y dado que las reacciones resultantes generan conductas no 
verbales que nos ayudan a comprender los pensamientos, sentimientos e intenciones de una 


persona, vale la pena dedicar tiempo a examinar cada respuesta con mayor detalle. 


La respuesta de congelamiento 


Hace un millón de años, cuando los primeros homínidos atravesaron la sabana africana, se 
enfrentaron a muchos depredadores que podían superarlos y dominarlos. Para que el hombre 
primitivo tuviera éxito, el cerebro límbico, que había evolucionado a partir de nuestros antepasados 
animales, desarrolló estrategias para compensar la ventaja de poder que nuestros depredadores 
tenían sobre nosotros. Esa estrategia, o primera defensa del sistema límbico, fue utilizar la 
respuesta de congelación en presencia de un depredador u otro peligro. El movimiento atrae la 
atención; al quedarse quieto de inmediato al percibir una amenaza, el cerebro límbico nos hizo 
reaccionar de la manera más eficaz posible para asegurar nuestra supervivencia. La mayoría de 
los animales, y ciertamente la mayoría de los depredadores, reaccionan ante (y se sienten atraídos 
por) 

movimiento. Esta capacidad de congelarse ante el peligro tiene sentido. 

Muchos carnívoros persiguen objetivos en movimiento y ejercen el mecanismo de “perseguir, 
hacer tropezar y morder” que exhiben los grandes felinos, los principales depredadores de 


nuestros antepasados. 


Muchos animales no sólo congelan su movimiento cuando se enfrentan a un depredador, 
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Los zarigúeyas se hacen los muertos, pero algunos incluso se hacen los muertos, que es la reacción de 

congelamiento definitiva. Esta es una estrategia que utilizan las zarigúeyas, pero no son los únicos animales que lo hacen. 
De hecho, los relatos de los tiroteos en las escuelas de Columbine y Virginia Tech demuestran que los estudiantes 
utilizaban la respuesta de congelación para enfrentarse a depredadores mortales. Al quedarse quietos y hacerse 

los muertos, muchos estudiantes sobrevivieron a pesar de que estaban a sólo unos metros del asesino. 

Instintivamente, los estudiantes adoptaron comportamientos antiguos que funcionan muy bien. Congelar el 

movimiento a menudo puede hacer que uno sea casi invisible para los demás, un fenómeno que todo soldado y 


operador de equipo SWAT aprende. 


Así, la respuesta de congelación se ha transmitido del hombre primitivo al hombre moderno y sigue entre 
nosotros hoy como nuestra primera línea de defensa contra una amenaza o peligro percibido. De hecho, todavía 
se puede ver esta antigua reacción límbica ante los grandes felinos en los teatros de Las Vegas donde los 
grandes felinos forman parte del espectáculo. Cuando el tigre o el león suban al escenario, puedes estar seguro 
de que las personas de la primera fila no harán ningún gesto innecesario con los brazos o las manos. Se 
quedarán congeladas en sus asientos. A estas personas no se les dio una orden para que se quedaran quietas; 
lo hicieron porque el cerebro límbico ha preparado a la especie humana para comportarse de esa manera frente 


al peligro durante más de cinco millones de años. 


En nuestra sociedad moderna, la reacción de congelamiento se emplea de forma más sutil en la vida 
cotidiana. Se puede observar cuando se descubre a alguien fanfarroneando o robando, o a veces cuando está 
mintiendo. Cuando las personas se sienten amenazadas o expuestas, reaccionan igual que nuestros antepasados 
lo hicieron un millón de años antes: se congelan. No sólo nosotros, como humanos, hemos aprendido a 
congelarnos ante el peligro observado o percibido, sino que los que nos rodean han aprendido a copiar nuestro 
comportamiento y congelar también el suyo, incluso sin ver la amenaza. Este mimetismo o isopraxismo (mismo 
movimiento) evolucionó porque era fundamental para la supervivencia comunitaria, así como para la armonía 


social, dentro de la especie humana (véase el recuadro 8 en la página siguiente). 


Esta acción de congelamiento se denomina a veces el efecto del “ciervo deslumbrado”. Cuando nos vemos 
de repente en una situación potencialmente peligrosa, nos congelamos inmediatamente antes de actuar. En 
nuestra vida cotidiana, esta respuesta de congelamiento se manifiesta de forma inocente, como cuando una 


persona que camina por la calle se detiene de repente, tal vez golpeándose en la frente. 
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RECUADRO 8: LA NOCHE EN QUE LAS MANECILLAS DEJARON DE MOVERSE 


Hace unas semanas estuve en casa de mi madre viendo televisión y comiendo. 
tomando helado con miembros de la familia. Era tarde en la noche y algo... 
Uno tocó el timbre (algo muy inusual en su barrio). 
De repente, en medio de la comida, las manos de todos se congelaron, adultos y 
niños por igual, como si estuvieran coreografiados. Fue increíble ver cómo todos 
reaccionó con “manos congeladas” exactamente en el mismo momento. Resultó 
Me di cuenta de que la visitante era mi hermana, que había olvidado sus llaves. Pero, por supuesto, 
Por supuesto que no sabíamos que era ella la que tocaba la campana. Fue una hermosa ex- 
ejemplo de la respuesta comunitaria incorporada al peligro percibido, y de 
la primera reacción límbica, que es congelarse. 
Los soldados en combate reaccionan de la misma manera. Cuando el “hombre punta” se congela, 


Todo el mundo se queda paralizado, no es necesario decir nada. 


con la palma de la mano, antes de darse la vuelta y regresar a su apartamento para 
apagar la estufa. Esa parada momentánea es suficiente para que el cerebro haga una 
evaluación rápida, si la amenaza viene en forma de un depredador o de un pensamiento 
recordado. De cualquier manera, la psique debe lidiar con una situación potencialmente 
peligrosa (Navarro, 2007, 141— 

163). 

No sólo nos quedamos paralizados ante amenazas físicas y visuales, sino que, como 
en el ejemplo del timbre de la puerta a altas horas de la noche, las amenazas procedentes 
de cosas que oímos (amenazas auditivas) también pueden alertar al sistema límbico. 

Por ejemplo, cuando se les castiga, la mayoría de las personas se quedan muy quietas. 
El mismo comportamiento se observa cuando se interroga a una persona sobre 
cuestiones que percibe que podrían causarle problemas. La persona se congela en su 
silla como si estuviera en un “asiento eyectable” (Gregory, 1999). 

Una manifestación similar del congelamiento límbico ocurre durante las entrevistas, 
cuando las personas contienen la respiración o su respiración se vuelve muy superficial. 
De nuevo, se trata de una respuesta muy antigua a una amenaza. El entrevistado no la 


percibe y, sin embargo, es perfectamente observable para cualquiera que esté atento. 
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A menudo tuve que decirle al entrevistado que se relajara y respirara profundamente 
durante la mitad de una entrevista o declaración, ya que no era consciente de lo 
superficial que se había vuelto su respiración. 

En consonancia con la necesidad de quedarse paralizado ante una amenaza, 
las personas a las que se interroga sobre un delito suelen fijar los pies en una 
posición de seguridad (entrelazados detrás de las patas de la silla) y mantener esa 
posición durante un período de tiempo excesivo. Cuando veo este tipo de 
comportamiento, me indica que algo no va bien; se trata de una respuesta límbica 
que es necesario explorar más a fondo. La persona puede estar mintiendo o no, ya 
que el engaño no se puede discernir directamente. Pero puedo estar seguro, a partir 
de su comportamiento no verbal, de que algo la está estresando; por lo tanto, buscaré 
la fuente de su malestar a través de mis preguntas o de mi interacción. 

Otra forma en que el cerebro límbico utiliza una modificación de la respuesta de 
congelamiento es para intentar protegernos disminuyendo nuestra exposición. 
Durante la vigilancia de los ladrones de tiendas, una de las cosas que se destaca es 
la frecuencia con la que los ladrones intentan ocultar su presencia física restringiendo 
sus movimientos o encorvándose como si trataran de ser invisibles. Irónicamente, 
esto los hace destacar aún más, ya que es una desviación total del comportamiento 
de compra normal. La mayoría de las personas caminan por una tienda con los 
brazos bastante activos y la postura erguida en lugar de encorvada. Psicológicamente, 
los ladrones de tiendas (o su hijo o hija cuando intentan robar subrepticiamente una 
galleta de la despensa) están tratando de dominar su entorno al intentar "esconderse" 
al aire libre. Otra forma en que las personas intentan esconderse al aire libre es 
limitando la exposición de su cabeza. Esto se hace levantando los hombros y bajando 
la cabeza: el "efecto tortuga". Imagínese a un equipo de fútbol que va perdiendo 


saliendo del campo después del partido y tendrá una idea (ver figura 4). 


Curiosamente, y por desgracia, los niños maltratados suelen manifestar estas 
conductas límbicas paralizantes. En presencia de un padre o un adulto maltratador, 
sus brazos se quedan inactivos a los costados y evitan el contacto visual como si eso 
les ayudara a no ser vistos. En cierto modo, se esconden al descubierto, lo que es 


una herramienta de supervivencia para estos niños indefensos. 
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Figura 4 


El “efecto tortuga” (los hombros se elevan hacia las orejas) se 
observa a menudo cuando las personas se sienten humilladas o 


pierden repentinamente la confianza. 


La respuesta del vuelo 


Un objetivo de la respuesta de congelación es evitar ser detectado por depredadores 
peligrosos o en situaciones peligrosas. Un segundo objetivo es dar al individuo 
amenazado la oportunidad de evaluar la situación y determinar el mejor curso de 
acción a seguir. Cuando la respuesta de congelación no es adecuada para eliminar 
el peligro o no es el mejor curso de acción (por ejemplo, la amenaza está demasiado 
cerca), la segunda respuesta límbica es alejarse mediante el uso de la respuesta 

de huida. Obviamente, el objetivo de esta elección es escapar de la amenaza o, 
como mínimo, distanciarse del peligro. Correr, por supuesto, es útil cuando es 


práctico y, como mecanismo de supervivencia, nuestro cerebro dirige la respuesta de huida. 
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Hemos acostumbrado a nuestro cuerpo a adoptar esta táctica juiciosamente durante milenios 
para escapar del peligro. 

Sin embargo, en nuestro mundo moderno, en el que vivimos en ciudades y no en la 
naturaleza, es difícil huir de las amenazas; por lo tanto, hemos adaptado la respuesta de huida 
para satisfacer nuestras necesidades modernas. Las conductas no son tan obvias, pero sirven 
para el mismo propósito: bloquear o distanciarnos de la presencia física de personas o cosas 
indeseables. 

Si piensa en las interacciones sociales que ha tenido en su vida, probablemente podrá 
recordar algunas de las acciones "evasivas" que realizó para distanciarse de la atención no 
deseada de los demás. Del mismo modo que un niño se aleja de un alimento indeseable en la 
mesa y mueve los pies hacia la salida, una persona puede alejarse de alguien que no le gusta 
o evitar conversaciones que la amenazan. Las conductas de bloqueo pueden manifestarse en 


forma de cerrar los ojos, frotarse los ojos o colocarse las manos delante de la cara. 


La persona también puede distanciarse de alguien inclinándose hacia atrás, colocando 
objetos (un bolso) en su regazo o girando sus pies hacia la salida más cercana. Todos estos 
comportamientos están controlados por el cerebro límbico e indican que alguien desea 
distanciarse de una o más personas indeseables. 
personas o cualquier amenaza percibida en el entorno. Nuevamente, adoptamos estas 
conductas porque, durante millones de años, los humanos nos hemos alejado de las cosas 
que no nos gustan o que podrían dañarnos. Por lo tanto, hasta el día de hoy, aceleramos 
nuestra salida de una fiesta deplorable, nos distanciamos de una mala relación o nos alejamos 
de aquellos que consideramos indeseables o incluso con quienes estamos en total desacuerdo 
(ver figura 5). 

Así como un hombre puede alejarse de su pareja, un individuo que está negociando 
puede alejarse de su contraparte si escucha una oferta poco atractiva o se siente amenazado 
a medida que continúa la negociación. También pueden manifestarse conductas de bloqueo; 
el empresario puede cerrar o frotarse los ojos, o colocarse las manos delante de la cara (véase 
la figura 6). Puede inclinarse hacia atrás de la mesa o de la otra persona y también girar los 


pies, a veces en dirección a la salida más cercana. Estas no son conductas de rechazo. 


cepción, sino más bien acciones que indican que una persona se siente incómoda. 


Estas formas de la antigua respuesta de huida están distanciando el comportamiento no verbal. 
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Figura 5 


Las personas se alejan unas de otras inconscientemente cuando no están de 


acuerdo o se sienten incómodas unas con otras. 


comportamientos que le indican que el empresario no está contento con lo que 


ocurre en la mesa. 


La respuesta de lucha 


La respuesta de lucha es la última táctica del cerebro límbico para sobrevivir a 
la agresión. Cuando una persona que se enfrenta a un peligro no puede evitar 
ser detectada quedándose inmóvil y no puede salvarse distanciándose o 
escapando (huida), la única alternativa que le queda es luchar. En nuestra 
evolución como especie, nosotros, junto con otros mamíferos, desarrollamos la 


estrategia de convertir el miedo en rabia para luchar contra los atacantes (Panksepp, 1998, 208 


Machine Translated by Google 


VIVIENDO NUESTRO LEGADO LÍMBICO 33 


Figura 6 


El bloqueo ocular es una manifestación muy poderosa de 


consternación, incredulidad o desacuerdo. 


Sin embargo, en este mundo, actuar en función de nuestra ira puede no ser práctico o 
incluso legal, por lo que el cerebro límbico ha desarrollado otras estrategias más allá de la 
respuesta de lucha física más primitiva. 

Una forma de agresión moderna es la discusión. Aunque el significado original del 
término discusión se relaciona simplemente con un debate o discusión, la palabra se usa 
cada vez más para describir un altercado verbal. Una discusión acalorada es esencialmente 
una “pelea” por medios no físicos. El uso de insultos, frases ad hominem, contraalegaciones, 
denigración de la estatura profesional, provocaciones y sarcasmo son, a su manera, los 


equivalentes modernos de la pelea, porque todas son formas de agresión. 


Si lo piensa bien, los juicios civiles pueden incluso interpretarse como un tipo de lucha o 
agresión moderna y socialmente sancionada en la que los litigantes argumentan 
agresivamente dos puntos de vista opuestos. 

Aunque los humanos probablemente participen en altercados físicos mucho menos 
ahora que en otros períodos de nuestra historia, las peleas siguen siendo parte de nuestro 
arsenal límbico. Aunque algunas personas son más propensas a la violencia que otras, 
nuestra respuesta límbica se manifiesta de muchas maneras además de los puñetazos, 
las patadas y los mordiscos. Puedes ser muy agresivo sin contacto físico, por ejemplo, 


simplemente usando tu postura, tus ojos, inflando el pecho, 
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o violando el espacio personal de otro. Las amenazas a nuestro espacio personal 
provocan una respuesta límbica a nivel individual. Curiosamente, estas violaciones 
territoriales también pueden generar respuestas límbicas a nivel colectivo. Cuando un 
país se entromete en el espacio de otro, a menudo se producen sanciones económicas, 
rupturas de relaciones diplomáticas o incluso guerras. 

Obviamente, es fácil reconocer cuando alguien utiliza la respuesta de lucha para 
cometer una agresión física. Lo que quiero identificar para usted son las formas no 
tan obvias en las que los individuos exhiben algunas de las conductas más sutiles 
asociadas con la respuesta de lucha. Así como hemos visto expresiones modificadas 
de las reacciones límbicas de congelamiento y huida, el decoro moderno dicta que 
nos abstengamos de actuar según nuestras inclinaciones primitivas a luchar cuando 
nos sentimos amenazados. 

En general, recomiendo a las personas que se abstengan de utilizar la agresión 
(verbal o física) como medio para lograr sus objetivos. Así como la respuesta de lucha 
es el acto de último recurso para hacer frente a una amenaza (se utiliza sólo cuando 
las tácticas de congelamiento y huida han demostrado ser ineficaces), también hay 
que evitarla siempre que sea posible. Aparte de las razones legales y físicas obvias 
para esta recomendación, las tácticas agresivas pueden provocar confusión emocional, 
lo que dificulta la concentración y el pensamiento claro sobre la situación amenazante 
en cuestión. Cuando estamos emocionalmente excitados (y una buena pelea lo hará), 
afecta a nuestra capacidad de pensar de forma eficaz. Esto sucede porque nuestras 
capacidades cognitivas son secuestradas para que el cerebro límbico pueda hacer un 
uso completo de todos los recursos cerebrales disponibles (Goleman, 1995, 27, 204-207). 
Una de las mejores razones para estudiar los comportamientos no verbales es que a 
veces pueden advertirte cuando una persona intenta hacerte daño físicamente, 


dándote tiempo para evitar un posible conflicto. 


COMODIDAD/MALESTAR Y CHUPETES 


Parafraseando a la antigua serie Star Trek , la «directiva principal» del cerebro límbico 
es asegurar nuestra supervivencia como especie. Lo hace al estar programado para 
darnos seguridad evitando el peligro o la incomodidad y buscando la seguridad o la 


comodidad siempre que sea posible. También nos permite recordar 
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Aprender de nuestras experiencias pasadas y construir sobre ellas (ver recuadro 9). 
Hasta ahora hemos visto con qué eficacia el sistema límbico nos ayuda a afrontar las 
amenazas. Ahora veamos cómo nuestro cerebro y nuestro cuerpo trabajan juntos para 
reconfortarnos y darnos confianza en nuestra seguridad personal. 

Cuando experimentamos una sensación de confort (bienestar), el cerebro límbico 
“filtra” esta información en forma de lenguaje corporal congruente con nuestros sentimientos 
positivos. Observe a alguien descansando en una hamaca en un día ventoso. Su cuerpo 
refleja el gran confort que experimenta su cerebro. 

Por otro lado, cuando nos sentimos angustiados (incomodidad), el cerebro límbico expresa 
un comportamiento no verbal que refleja nuestro estado negativo de ser. 

Simplemente observe a la gente en el aeropuerto cuando un vuelo se cancela o se retrasa. 
Sus cuerpos lo dicen todo. Por eso, queremos aprender a observar más de cerca los 
comportamientos de comodidad e incomodidad que vemos todos los días y utilizarlos para 
evaluar sentimientos, pensamientos e intenciones. 

En general, cuando el cerebro límbico se encuentra en un estado de bienestar, este 
bienestar mental y fisiológico se refleja en manifestaciones no verbales de satisfacción y 
alta confianza. Sin embargo, cuando el cerebro límbico experimenta malestar, el lenguaje 
corporal correspondiente se caracteriza por conductas emblemáticas del estrés o la baja 
confianza. El conocimiento de estos “marcadores de conducta” o señales le ayudará a 
determinar lo que una persona puede estar pensando, o cómo actuar o qué esperar al 


tratar con otras personas en cualquier contexto social o laboral. 


La importancia de las conductas pacificadoras 


Comprender cómo las respuestas de congelamiento, huida y lucha del sistema límbico 
influyen en la conducta no verbal es sólo una parte de la ecuación. A medida que estudies 
la conducta no verbal, descubrirás que siempre que hay una respuesta límbica 
(especialmente ante una experiencia negativa o amenazante), será seguida por lo que yo 
llamo conductas pacificadoras (Navarro, 2007, 141-163). 

Estas acciones, a las que la literatura suele denominar adaptadores, sirven 
para calmarnos después de experimentar algo desagradable o francamente 
desagradable (Knapp y Hall, 2002, 41-42). En su intento de restablecerse a las 


“condiciones normales”, el cerebro recluta al cuerpo para que le proporcione consuelo. 
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CUADRO 9: UN CEREBRO QUE NO OLVIDA 


El cerebro límbico es como una computadora que recibe y retiene datos del 
mundo exterior. Al hacerlo, recopila y mantiene un registro de información negativa. 
acontecimientos y experiencias (un dedo quemado por una estufa caliente, una agresión por parte de un 
depredador humano o animal, o incluso comentarios hirientes) así como agradables 
encuentros. Con esta información, el cerebro límbico nos permite navegar 
un mundo peligroso y a menudo implacable (Goleman, 1995, 10-21). 
Por ejemplo, una vez que el sistema límbico registra a un animal como peligroso, 
La impresión se incrusta en nuestra memoria emocional de modo que la 
La próxima vez que veamos ese animal, reaccionaremos al instante. Del mismo modo, si corremos 
En el "matón de la clase" veinte años después, los sentimientos negativos de hace mucho tiempo seguirán 
filtre a la superficie una vez más, gracias al cerebro límbico. 

La razón por la que a menudo es difícil olvidar cuando alguien nos ha hecho daño es 
porque esa experiencia se registra en el sistema límbico más primitivo, 
que es la parte del cerebro diseñada no para razonar sino para reaccionar (Gole- 
Man, 1995, 207). Hace poco conocí a un individuo con quien estuve 
Nunca en los mejores términos. Habían pasado cuatro años desde la última vez que los vi. 
Esta persona, sin embargo, mis reacciones viscerales (límbicas) fueron igual de negativas. 
Habían pasado años. Mi cerebro me recordaba que este individuo 
Se aprovecha de los demás, por eso me estaba advirtiendo que me mantuviera alejado. Este fenómeno 
El término "nomenon" es precisamente de lo que hablaba Gavin de Becker en su artículo. 
Un libro lleno de luz, El don del miedo. 

Por el contrario, el sistema límbico también trabaja eficientemente para registrar y 
Mantener un registro de eventos y experiencias positivas (por ejemplo, satisfacción de 
necesidades básicas, elogios y relaciones interpersonales agradables). Por lo tanto, un 
Un rostro amigable o familiar provocará una reacción inmediata: una sensación de 
placer y bienestar. Los sentimientos de euforia cuando vemos a un anciano 
amigo o reconocer un olor agradable de la infancia ocurren porque esos 
Los encuentros han quedado registrados en la “zona de confort” de la memoria. 


banco asociado a nuestro sistema límbico. 
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Comportamientos (pacificadores). Como se trata de señales externas que se pueden 


leer en tiempo real, podemos observarlas y decodificarlas de inmediato y en contexto. 


La conducta de apaciguamiento no es exclusiva de nuestra especie. Por ejemplo, los gatos 
y los perros se lamen a sí mismos y entre ellos para apaciguarse. Los seres humanos tenemos 
conductas de apaciguamiento mucho más diversas. Algunas son muy obvias, mientras que otras 
son mucho más sutiles. La mayoría de las personas pensarían fácilmente en la succión del dedo 
de un niño cuando se les pide que identifiquen una conducta de apaciguamiento, pero no se dan 
cuenta de que, una vez que superamos esa demostración de consuelo, adoptamos formas más 
discretas y socialmente aceptables de satisfacer la necesidad de calmarnos (por ejemplo, 
masticar chicle, morder lápices). La mayoría de las personas no se dan cuenta de las conductas 
de apaciguamiento más sutiles o no son conscientes de su importancia para revelar los 
pensamientos y sentimientos de una persona. Eso es lamentable. Para tener éxito en la lectura 
del comportamiento no verbal, es absolutamente fundamental aprender a reconocer y descifrar 
los chupetes humanos. ¿Por qué? Porque las conductas de apaciguamiento revelan mucho 
sobre el estado mental actual de una persona, y lo hacen con una precisión asombrosa (véase 
el cuadro 10). 

Busco conductas pacificadoras en las personas que me indiquen que no están a gusto o 
que están reaccionando negativamente a algo que he hecho o dicho. En una entrevista, una 
manifestación de este tipo podría ser en respuesta a una pregunta o comentario específico. Las 
conductas que indican incomodidad (por ejemplo, alejarse, fruncir el ceño y tener los brazos 
cruzados o tensos) suelen ir seguidas de la intervención del cerebro para tranquilizarlas (véase 
la figura 8). Busco estas conductas para confirmar lo que está pasando en la mente de la 


persona con la que estoy tratando. 


A modo de ejemplo concreto, si cada vez que le pregunto a un sujeto: “¿Conoce usted al Sr. 
Hillman?”, responde, “No”, pero inmediatamente se toca el cuello o la boca, sé que se está 
tranquilizando con esa pregunta específica (ver figura 9). No sé si está mintiendo, porque el 
engaño es notoriamente difícil de detectar. Pero sí sé que le molesta la pregunta, tanto que 
tiene que tranquilizarse después de oírla. Esto me impulsará a investigar más en esta área de 
investigación. Es importante que un investigador observe las conductas pacificadoras, ya que a 
veces ayudan a descubrir una mentira o información oculta. Considero que los indicadores 
pacificadores son de mayor importancia y confiabilidad que tratar de establecer la veracidad. 


Ayudan a identificar qué es lo que está sucediendo en particular. 
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CAJA 10: CAPTURADA EN EL CUELLO DEL TIEMPO 


Tocar y/o acariciar el cuello es una de las acciones más significativas y frecuentes. 
Comportamientos pacificadores que utilizamos para responder al estrés. Cuando las mujeres se pacifican 
Usando el cuello, a menudo lo hacen cubriendo o tocando su supraster- 
escotadura supraesternal con la mano (ver figura 7). La escotadura supraesternal es la 
zona hueca entre la nuez de Adán y el esternón que es algo... 
A veces se lo denomina hoyuelo del cuello. Cuando una mujer toca esta parte del cuerpo, 
su cuello y/o lo cubre con su mano, típicamente es porque siente 
angustiado, amenazado, incómodo, inseguro o temeroso. Esta es una relación 
pista de comportamiento significativamente significativa que puede usarse para detectar, entre otras cosas, 
cosas, la incomodidad que se experimenta cuando una persona miente o oculta 
Información importante. 
Una vez trabajé en una investigación en la que pensamos que un hombre armado y... 
Un fugitivo peligroso podría estar escondido en la casa de su madre. Otro 
El agente y yo fuimos a la casa de la mujer, y cuando tocamos a la puerta 
puerta, ella accedió a dejarnos entrar. Mostramos nuestra identificación y comenzamos 
Le hice una serie de preguntas. Cuando le pregunté: “¿Está su hijo en el 
casa?” se puso la mano en la escotadura supraesternal y dijo: “No, él es 
No." Observé su comportamiento y continuamos con nuestro interrogatorio. Después de un 
Unos minutos después le pregunté: “¿Es posible que mientras usted estaba en el trabajo, su hijo 
¿Podría haber entrado a escondidas en la casa? Una vez más, levantó la mano para 
el hoyuelo de su cuello y respondió: “No, eso lo sé”. Ahora tenía confianza. 
que su hijo estaba en la casa, porque la única vez que movía la mano 
Fue cuando le sugerí esa posibilidad. Para hacerlo absolutamente 
Seguro que mi suposición era correcta, continuamos hablando con la mujer. 
hasta que, cuando nos preparábamos para partir, hice una última pregunta: “Sólo para poder... 
"Si revisas mis registros, estás seguro de que no está en la casa, ¿verdad?" Para un tercero 
Al mismo tiempo, se llevó la mano al cuello mientras afirmaba su respuesta anterior. 
Ahora estaba seguro de que la mujer estaba mintiendo. Pedí permiso para buscar en la 
casa y, efectivamente, su hijo estaba escondido en un armario debajo de una manta. 


mercados. Tuvo suerte de que no la acusaran de obstrucción a la justicia. 
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La incomodidad que le produjo mentirle a la policía sobre su hijo fugitivo le provocó un estado límbico. 
sistema para generar una conducta pacificadora que le hizo descubrir su lado bueno y malo. 


ella lejos 


Los temas inquietan o angustian a una persona. Conocerlos puede llevarnos a menudo a 


revelar información que antes estaba oculta y que podría darnos nuevas perspectivas. 


Tipos de conductas pacificadoras 


Las conductas pacificadoras adoptan muchas formas. Cuando estamos estresados, 
podemos calmarnos el cuello con un suave masaje, acariciarnos la cara o jugar con 

nuestro cabello. Esto se hace de manera automática. Nuestro cerebro envía el mensaje: 
“Por favor, tranquilízame ahora”, y nuestras manos responden de inmediato, proporcionando 
una acción que nos ayudará a sentirnos cómodos nuevamente. A veces nos tranquilizamos 


frotando nuestras mejillas o nuestros labios desde el interior con la lengua, o exhalamos lentamente. 


Figura 7 


Cubrir el hoyuelo del cuello apacigua las inseguridades, 
el malestar emocional y el miedo. 
o preocupaciones en tiempo real. Jugar con un collar 


suele tener el mismo propósito. 
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Frotarse la frente suele ser un buen indicador de 
que una persona tiene algún problema o sufre 
una molestia leve o grave. 


Figura 9 


Tocar el cuello ocurre cuando hay incomodidad emocional, duda o 


inseguridad. 
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Figura 10 Figura 11 


ZA 
Tocarse la mejilla o la cara es una forma de tranquilizarse Exhalar con las mejillas infladas es una excelente manera 
cuando se está nervioso, irritado o preocupado. de liberar el estrés y tranquilizarse. 


Observe con qué frecuencia la gente hace esto después de un 


accidente inminente. 


con las mejillas infladas para calmarnos (ver figuras 10 y 11). Si una persona estresada 
es fumadora, fumará más; si mastica chicle, masticará más rápido. Todas estas 
conductas pacificadoras satisfacen el mismo requerimiento del cerebro; es decir, el 
cerebro requiere que el cuerpo haga algo que estimule las terminaciones nerviosas, 
liberando endorfinas calmantes en el cerebro, para que el cerebro pueda ser calmado 
(Panksepp, 1998, 272). 

Para nuestros propósitos, cualquier toque en la cara, la cabeza, el cuello, el hombro, 
el brazo, la mano o la pierna en respuesta a un estímulo negativo (por ejemplo, una 
pregunta difícil, una situación embarazosa o estrés como resultado de algo escuchado, 
visto o pensado) es una conducta pacificadora. Estas conductas de caricias no nos 
ayudan a resolver problemas; más bien, nos ayudan a mantener la calma mientras lo 
hacemos. En otras palabras, nos tranquilizan. Los hombres prefieren tocarse la cara. 
Las mujeres prefieren tocarse el cuello, la ropa, las joyas, los brazos y el cabello. 

En lo que se refiere a chupetes, la gente tiene sus favoritos personales: algunos 
eligen masticar chicle, fumar cigarrillos, comer más, lamerse los labios, frotarse la 
barbilla, acariciarse la cara, jugar con objetos (bolígrafos, lápices, lápiz labial o relojes), 
tirarse del pelo o rascarse los antebrazos. A veces, la pacificación es incluso más sutil, 
como cuando una persona se cepilla la parte delantera de la camisa o se ajusta la 


corbata (véase la figura 12). Parece simplemente acicalarse, pero en realidad 
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Figura 12 


Los hombres ajustan sus corbatas para lidiar 


con inseguridades o incomodidades. También cubre la 


escotadura supraesternal. 


En realidad, calma su nerviosismo cruzando el brazo por el cuerpo y dándole algo que 
hacer a sus manos. Estas también son conductas pacificadoras que, en última instancia, 
están regidas por el sistema límbico y se manifiestan en respuesta a 
estrés. 

A continuación, se presentan algunas de las conductas pacificadoras más comunes 
y pronunciadas. Cuando las vea, deténgase y pregúntese: "¿Por qué esta persona es 
pacificadora?" La capacidad de vincular una conducta pacificadora con el factor estresante 
específico que la causó puede ayudarlo a comprender los pensamientos, sentimientos e 


intenciones de una persona con mayor precisión. 


Conductas pacificadoras que involucran el cuello 


Tocar o acariciar el cuello es una de las conductas tranquilizadoras más importantes y 
frecuentes que utilizamos para responder al estrés. Una persona puede frotarse o 
masajearse la nuca con los dedos; otra puede acariciarse los costados del cuello o justo 
debajo del mentón, por encima de la nuez de Adán, tirando de la zona carnosa del cuello. 
Esta zona está llena de terminaciones nerviosas que, cuando se acarician, reducen la 
presión arterial, bajan la frecuencia cardíaca y calman a la persona (véanse las figuras 13 


y 14). 
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Figura 13 Figura 14 


Los hombres suelen masajearse o acariciarse el Los hombres suelen cubrirse el cuello con más 
cuello para calmar la angustia. Esta zona es rica en fuerza que las mujeres como una forma de lidiar 
nervios, incluido el nervio vago, que al masajearlo con la incomodidad o la inseguridad. 


ralentiza el ritmo cardíaco. 


Durante las décadas que llevo estudiando los comportamientos no verbales, 
he observado que existen diferencias de género en la forma en que los hombres y 
las mujeres utilizan el cuello para tranquilizarse. Por lo general, los hombres son 
más enérgicos en sus comportamientos tranquilizadores, agarrándose o ahuecando 
el cuello justo debajo de la barbilla con las manos, estimulando así los nervios (en 
concreto, los nervios vagos o el seno carotídeo) del cuello, que a su vez ralentizan 
el ritmo cardíaco y tienen un efecto calmante. A veces, los hombres se acarician los 
costados o la nuca con los dedos, o se ajustan el nudo de la corbata o el cuello de 
la camisa (véase la figura 15). 

Las mujeres se apaciguan de manera diferente. Por ejemplo, cuando se 
apaciguan usando el cuello, a veces tocan, tuercen o manipulan de alguna otra 
manera un collar, si lo llevan puesto (véase el recuadro 11). Como se mencionó, la 
otra forma principal en que las mujeres se apaciguan el cuello es cubriéndose la 
escotadura supraesternal con la mano. Las mujeres se tocan esta parte del cuello con las manos 
o lo cubren cuando se sienten estresadas, inseguras, amenazadas, temerosas, 
incómodas o ansiosas. Curiosamente, cuando una mujer está embarazada, he 
observado que su mano se mueve inicialmente hacia el cuello, pero en el último 


momento se desvía hacia el vientre, como para cubrir al feto. 
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RECUADRO 11: EL PÉNDULO PACIFICADOR 


Observa a una pareja mientras conversan en una mesa. Si la mujer comienza a tocar 

con su collar, lo más probable es que esté un poco nerviosa. Pero si hace la transición 

sus dedos en el hoyuelo de su cuello (escote supraesternal), es probable que haya 

un tema que le preocupa o se siente muy insegura. En la mayoría de los casos, si 

Ella está usando su mano derecha en su escotadura supraesternal, ahuecará su 

codo derecho con la mano izquierda. Cuando la situación estresante haya terminado o no 

es un intermedio en la parte incómoda de la discusión, su derecha 

La mano bajará y se relajará sobre su brazo izquierdo doblado. Si la situación vuelve a ocurrir 
se pone tensa, su mano derecha se elevará, una vez más, hasta el supraesternal 

muesca. Desde la distancia, el movimiento del brazo parece el de la aguja de un 

medidor de estrés, pasando de estar en reposo (sobre el brazo) a estar en el cuello (en posición vertical) y 


de nuevo, según el nivel de estrés experimentado. 


Figura 15 


Incluso un roce breve en el cuello servirá para aliviar la ansiedad o el 
malestar. Tocar o masajear el cuello es un calmante y calmante poderoso y 


universal. 
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Conductas pacificadoras que involucran el rostro 


Tocar o acariciar la cara es una respuesta humana frecuente para calmarse ante el 
estrés. Movimientos como frotarse la frente, tocar, frotar o lamer los labios, jalar o 
masajear el lóbulo de la oreja con el pulgar y el índice, acariciar la cara o la barba y 
jugar con el cabello pueden servir para calmar a una persona cuando se enfrenta a 
una situación estresante. Como se mencionó anteriormente, algunas personas se 
calman inflando las mejillas y luego exhalando lentamente. La abundante cantidad 
de terminaciones nerviosas en la cara la convierte en una zona ideal del cuerpo para 


que el cerebro límbico las reclute para consolarse. 


Comportamientos pacificadores que involucran sonidos 


Silbar puede ser una conducta tranquilizadora. Algunas personas silban para 
calmarse cuando caminan por una zona desconocida de una ciudad o por un pasillo 
o una calle oscura y desierta. Algunas personas incluso hablan consigo mismas en 
un intento de tranquilizarse en momentos de estrés. Tengo un amigo (como estoy 
seguro de que todos tenemos) que puede hablar a mil por hora cuando está 
nervioso o molesto. Algunas conductas combinan la pacificación táctil y auditiva, 


como el golpeteo de un lápiz o el tamborileo de los dedos. 


Bostezo excesivo 


A veces vemos a personas estresadas bostezando excesivamente. 

Bostezar no es solo una forma de “respirar profundamente”, sino que, en situaciones 
de estrés, como la boca se reseca, el bostezo puede ejercer presión sobre las 
glándulas salivales. El estiramiento de varias estructuras dentro y alrededor de la 
boca hace que las glándulas liberen humedad en la boca seca en momentos de 
ansiedad. En estos casos, no es la falta de sueño, sino el estrés, lo que provoca el 


bostezo. 
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El limpiador de piernas 


La limpieza de piernas es una conducta de pacificación que a menudo pasa desapercibida 
porque ocurre con frecuencia debajo de un escritorio o una mesa. En esta actividad 
calmante o pacificadora, una persona coloca la mano (o manos) con la palma hacia abajo 
sobre la parte superior de la pierna (o piernas) y luego las desliza hacia abajo por los 
muslos hacia la rodilla (ver figura 16). Algunas personas harán la "limpieza de piernas" solo 
una vez, pero a menudo se hace repetidamente o simplemente se masajea la pierna. 
También se puede hacer para secar las palmas sudorosas asociadas con la ansiedad, 
pero principalmente es para deshacerse de la tensión. Vale la pena buscar este 


comportamiento no verbal, porque es un buen indicio de que alguien está bajo estrés. Una forma de intentar 


Figura 16 


Cuando estamos estresados o nerviosos, las personas se “limpian” 
las palmas de las manos sobre el regazo para 
tranquilizarse. A menudo, esto no se hace debajo de las mesas, 


pero es un indicador muy preciso de malestar o ansiedad. 
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El comportamiento consiste en observar a las personas que colocan uno o ambos brazos 
debajo de la mesa. Si están haciendo la limpieza de piernas, normalmente verás que la 
parte superior del brazo y el hombro se mueven junto con la mano mientras se frota la pierna. 

En mi experiencia, considero que la limpieza de piernas es muy importante porque se 
lleva a cabo rápidamente como reacción a un evento negativo. He observado esta acción 
durante años en casos en los que se presentan a los sospechosos pruebas condenatorias, 
como fotografías de una escena del crimen con la que ya están familiarizados (conocimiento 
de la culpabilidad). Esta conducta de limpieza/pacificación logra dos cosas a la vez: seca 
las palmas sudorosas y pacifica mediante caricias táctiles. 

También se puede observar cuando una pareja sentada es molestada o interrumpida por 
un intruso no deseado, o cuando alguien tiene dificultades para recordar un nombre. 

En el trabajo policial, observe si aparecen los chupetes de mano o pierna cuando 
comienza la sesión de entrevista y luego observe si aumentan progresivamente cuando 
surgen preguntas difíciles. Un aumento en la cantidad o la intensidad de los chupetes de 
pierna es un muy buen indicador de que una pregunta ha causado algún tipo de incomodidad 
para la persona, ya sea porque tiene conocimiento culpable, está mintiendo o porque se 
está acercando a algo que no quiere discutir (ver cuadro 12). El comportamiento también 
puede ocurrir porque el entrevistado está angustiado por lo que se le exige que responda 
en respuesta a nuestras preguntas. Por lo tanto, esté atento a lo que sucede debajo de la 
mesa monitoreando el movimiento de los brazos. Se sorprenderá de lo mucho que puede 


aprender de estos comportamientos. 


Tenga en cuenta esta advertencia sobre la limpieza de piernas. Si bien es cierto que 
se observa en personas que están mintiendo, también lo he observado en individuos 
inocentes que simplemente están nerviosos, así que tenga cuidado de no sacar 
conclusiones demasiado rápidas (Frank et al., 2006, 248-249). La mejor manera de 
interpretar una limpieza de piernas es reconocer que refleja la necesidad del cerebro de 
apaciguarse y, por lo tanto, se deben investigar más a fondo las razones de la conducta 


del individuo. 


El ventilador 


Este comportamiento implica que una persona (generalmente un hombre) coloca sus 


dedos entre el cuello de su camisa y el cuello y tira de la tela para separarla de su piel. 
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CUADRO 12: DE FACEBOOK A DISGRACEBOOK 


Durante una entrevista de trabajo, un candidato fue interrogado por su... 

posible empleador. Todo iba bien hasta que, hacia el final de 

En la entrevista, el candidato comenzó a hablar sobre networking y la importancia 
importancia de Internet. El empleador lo felicitó por esta 

e hizo un comentario casual sobre cómo la mayoría de los graduados universitarios 

usó Internet para establecer contactos de forma destructiva, utilizando sitios como Face- 
libro para publicar mensajes e imágenes que resultarían embarazosos. 

En ese momento, el empleador se dio cuenta de que la persona había sufrido un accidente. 
que el candidato hizo una vigorosa limpieza de piernas con su mano derecha, limpiando 
pasándoselo varias veces por el muslo. El empresario no dijo nada al respecto. 

tiempo, agradeció al joven por la entrevista y lo acompañó fuera de la 

oficina. Luego regresó a su computadora, su sospecha despertó por la 

el comportamiento pacificador del candidato y verificó si el joven 


El perfil estaba en Facebook. Y así era. ¡Y no era nada favorecedor! 


(ver figura 17). Esta acción de ventilación es a menudo una reacción al estrés y es 

un buen indicador de que la persona no está contenta con algo que está pensando 

o experimentando en su entorno. Una mujer puede realizar esta actividad no verbal 

de forma más sutil simplemente ventilando la parte delantera de su blusa o levantando 


la parte trasera de su cabello para ventilar su cuello. 


El abrazo corporal autoadministrado 


Cuando se enfrentan a circunstancias estresantes, algunas personas se tranquilizan 
cruzando los brazos y frotando las manos contra los hombros, como si sintieran un 
escalofrío. Ver a una persona emplear este comportamiento tranquilizador nos 
recuerda la forma en que una madre abraza a su hijo pequeño. Es una acción 


protectora y tranquilizadora que adoptamos para tranquilizarnos cuando queremos 
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Figura 17 


La ventilación de la zona del cuello alivia el estrés y el malestar emocional. El comediante Rodney Dangerfield 


era famoso por hacer esto cuando no recibía ningún “respeto”. 


Siéntete seguro. Sin embargo, si ves a una persona con los brazos cruzados, inclinada 


hacia adelante y mirándote desafiante, ¡ no se trata de un comportamiento 
tranquilizador! 


USANDO CHUPETES PARA LEER A LAS PERSONAS 
MÁS EFICAZMENTE 


Para poder conocer a una persona a través de chupetes no verbales, hay algunas 


pautas que debes seguir: 


(1) Reconozca las conductas pacificadoras cuando se presenten. Le he 
proporcionado todos los principales pacificadores. A medida que haga un 
esfuerzo concertado para detectar estas señales corporales, será cada 


vez más fácil reconocerlas en las interacciones con otras personas. 
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(2) Establezca una línea base de pacificación para una persona. De esa manera, podrá 
observar cualquier aumento o intensidad en las conductas pacificadoras de esa 
persona y reaccionar en consecuencia. 

(3) Cuando veas a una persona hacer un gesto de apaciguamiento, detente y pregúntate: 
“¿Qué le hizo hacer eso?”. Sabes que la persona se siente incómoda por algo. Tu 


trabajo, como recolector de inteligencia no verbal, es descubrir qué es ese algo. 


(4) Comprenda que las conductas pacificadoras casi siempre se utilizan para calmar a una 
persona después de que ocurre un evento estresante. Por lo tanto, como principio 
general, puede asumir que si una persona realiza una conducta pacificadora, algún 


evento o estímulo estresante la ha precedido y ha provocado que ocurra. 


(5) La capacidad de vincular un comportamiento pacificador con el factor estresante 
específico que lo causó puede ayudarle a comprender mejor a la persona con la que 
está interactuando. 

(6) En determinadas circunstancias, es posible decir o hacer algo para ver si eso estresa a 
un individuo (como se refleja en un aumento de conductas pacificadoras) para 
comprender mejor sus pensamientos e intenciones. 

(7) Observe qué parte del cuerpo se acaricia. Esto es importante porque cuanto mayor 


sea la tensión, mayor será la cantidad de caricias en la cara o el cuello. 


(8) Recuerde, cuanto mayor sea el estrés o el malestar, mayor será la 


probabilidad de que se produzcan conductas pacificadoras. 
Los chupetes son una excelente manera de evaluar la comodidad y la incomodidad. En cierto 


sentido, las conductas pacificadoras son “agentes secundarios” en nuestras reacciones límbicas. 


Sin embargo, revelan mucho sobre nuestro estado emocional y cómo nos sentimos realmente. 


UNA NOTA FINAL SOBRE NUESTRO LEGADO LÍMBICO 


Ahora estás en posesión de información que la mayoría de la gente desconoce. 


Usted sabe que tenemos un mecanismo de supervivencia muy robusto (congelación, 
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huida o lucha) y poseemos un sistema pacificador para lidiar con el estrés. Somos 

afortunados de tener estos mecanismos, no solo para nuestra propia supervivencia y 

éxito, sino también para usarlos en la evaluación de los sentimientos y pensamientos de los demás. 
En este capítulo, también aprendimos que (con excepción de ciertos reflejos) todo 

comportamiento está gobernado por el cerebro. Hemos examinado dos de los tres “cerebros” 

principales dentro de nuestra bóveda craneal (el cerebro pensante del neocórtex y el 

cerebro límbico, más automático) y cómo difieren en términos de sus funciones. Ambos 

cerebros realizan funciones importantes. Sin embargo, para nuestros propósitos, el sistema 

límbico es más importante porque es el cerebro más honesto, responsable de producir las 

señales no verbales más significativas para determinar los pensamientos y sentimientos 


verdaderos (Ratey, 2001, 147-242). 


Ahora que ya conoce los conceptos básicos sobre cómo reacciona el cerebro al mundo, 
es posible que se pregunte si detectar y decodificar los comportamientos no verbales es 
tan fácil. Esta es una pregunta que se formula con frecuencia. La respuesta es sí y no. Una 
vez que haya leído este libro, algunas señales corporales no verbales le llamarán la 
atención. Literalmente, gritan para llamar la atención. Por otro lado, hay muchos aspectos 
del lenguaje corporal que son más sutiles y, por lo tanto, más difíciles de detectar. Nos 
centraremos tanto en los comportamientos más obvios como en los más sutiles que el 
cerebro límbico provoca en el cuerpo. 

Con el tiempo y la práctica, descifrarlos se volverá algo natural, como mirar a ambos lados 
antes de cruzar una calle transitada. Esto nos lleva a las piernas y los pies, que nos 
impulsan a cruzar la intersección y constituyen el punto focal de nuestra atención en el 


próximo capítulo. 
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TRES 


Tomando ventaja 


Lenguaje corporal 


No verbales de los pies y las piernas 


El cuerpo, la parte que tiene más probabilidades de revelar las verdaderas 

infaaiaes sario ue reno ar orglrrtanais pués dr epastas dr 
verbales que reflejen con precisión lo que está pensando. Puede que te sorprenda, 
pero la respuesta son los pies. Así es, tus pies, junto con tus piernas, se llevan el 
premio a la honestidad con las manos, o debería decir, con los pies hacia abajo. 

Ahora te explicaré cómo medir los sentimientos e intenciones de los demás 

centrándote en las acciones de sus pies y piernas. Además, aprenderás a buscar 
señales reveladoras que ayuden a revelar lo que está sucediendo debajo de la 
mesa, incluso cuando no puedes mirar directamente las extremidades inferiores. 
Sin embargo, primero quiero compartir contigo por qué tus pies son la parte más 
honesta de tu cuerpo, para que puedas apreciar mejor por qué los pies son tan 


buenos indicadores de los verdaderos sentimientos e intenciones de las personas. 
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UNA NOTA EVOLUTIVA “AL PIE” 


Durante millones de años, los pies y las piernas han sido el principal medio de 
locomoción de la especie humana. Son el principal medio por el que hemos maniobrado, 
escapado y sobrevivido. Desde que nuestros antepasados empezaron a caminar 
erguidos por las praderas de África, el pie humano nos ha llevado, literalmente, por todo 
el mundo. Maravillas de la ingeniería, nuestros pies nos permiten sentir, caminar, girar, 
correr, pivotar, mantener el equilibrio, patear, trepar, jugar, agarrar e incluso escribir. Y 
aunque no sean tan eficientes en ciertas tareas como nuestras manos (carecemos de 
un dedo gordo oponible), sin embargo, como comentó una vez Leonardo da Vinci, 
nuestros pies y lo que pueden hacer son un testimonio de una ingeniería exquisita 


(Morris, 1985, 239). 


El escritor y zoólogo Desmond Morris observó que nuestros pies comunican 
exactamente lo que pensamos y sentimos con más honestidad que cualquier otra parte 
de nuestro cuerpo (Morris, 1985, 244). ¿Por qué son los pies y las piernas unos reflejos 
tan precisos de nuestros sentimientos? Durante millones de años, mucho antes de que 
los humanos hablaran, nuestras piernas y pies reaccionaban a las amenazas ambientales 
(por ejemplo, arena caliente, serpientes serpenteantes, leones malhumorados) de forma 
instantánea, sin necesidad de pensamiento consciente. Nuestro cerebro límbico se 
aseguraba de que nuestros pies y piernas reaccionaran según fuera necesario, ya sea 
deteniendo el movimiento, huyendo o dando patadas ante una amenaza potencial. 

Este régimen de supervivencia, conservado de nuestra herencia ancestral, nos ha 

resultado útil y sigue haciéndolo hoy en día. De hecho, estas reacciones ancestrales 

siguen estando tan arraigadas en nosotros que cuando se nos presenta algo peligroso 

o incluso desagradable, nuestros pies y piernas todavía reaccionan como lo hacían en tiempos prehistóri 
Primero se congelan, luego intentan distanciarse y, finalmente, si no hay otra alternativa, 

se preparan para luchar y patear. 

Este mecanismo de congelamiento, huida o lucha no requiere un procesamiento 
cognitivo de orden superior. Es reactivo. Este importante desarrollo evolutivo benefició 
tanto al individuo como al grupo. Los humanos sobrevivieron al ver y responder a la 
misma amenaza simultáneamente o al reaccionar a las acciones vigilantes de los demás 
y comportarse en consecuencia. Cuando el grupo se vio amenazado, independientemente 


de si todos vieron el peligro o no, pudieron 
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Reaccionan en sincronía observando los movimientos de los demás. En nuestro mundo contemporáneo, 
los soldados que patrullan fijan su atención en el “hombre clave”. 

Cuando él se queda paralizado, todos se quedan paralizados. Cuando él se lanza hacia el costado del 
camino, ellos también se ponen a cubierto. Cuando él carga para emboscarlos, ellos reaccionan de la 
misma manera. En lo que respecta a estos comportamientos grupales que salvan vidas, poco ha 
cambiado en cinco millones de años. 

Esta capacidad de comunicarnos de forma no verbal ha asegurado nuestra supervivencia como 
especie, y aunque hoy en día a menudo nos cubrimos las piernas con ropa y los pies con zapatos, 
nuestras extremidades inferiores siguen reaccionando, no sólo a las amenazas y los factores 
estresantes, sino también a las emociones, tanto negativas como positivas. Así, nuestros pies y piernas 
transmiten información sobre lo que estamos percibiendo, pensando y sintiendo. Los bailes y saltos 
que hacemos hoy son extensiones de la exuberancia festiva que exhibían las personas hace millones 
de años al completar una cacería exitosa. Ya sean guerreros masai saltando alto en el lugar o parejas 
bailando a todo trapo, en todo el mundo, los pies y las piernas transmiten felicidad. Incluso golpeamos 
el suelo con los pies al unísono en los partidos de béisbol para hacerle saber a nuestro equipo que 


estamos alentándolo. 


Otras evidencias de estas “sensaciones en los pies” abundan en nuestra vida cotidiana. 
Por ejemplo, observe a los niños y los movimientos de sus pies para una verdadera educación en la 
honestidad con los pies. Un niño puede estar sentado para comer, pero si quiere salir a jugar, observe 
cómo se balancean sus pies, cómo se estiran para alcanzar el suelo desde una silla alta, incluso 
cuando el niño todavía no ha terminado de comer. Un padre puede tratar de mantenerlo en su lugar, 
pero los pies de la niña se alejarán lentamente de la mesa. Su torso puede ser sostenido por ese padre 
amoroso, pero la pequeña se retuerce y retuerce las piernas y los pies con mucha diligencia en 


dirección a la puerta, un reflejo preciso de hacia dónde quiere ir. 


Se trata de una señal de intención. Como adultos, por supuesto, somos más comedidos en estas 


exhibiciones límbicas, pero apenas. 


LA PARTE MÁS HONESTA DE NUESTRO CUERPO 


Al leer el lenguaje corporal, la mayoría de las personas comienzan su observación en la parte superior 


de una persona (la cara) y avanzan hacia abajo, a pesar del hecho 
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que la cara es la parte del cuerpo que más se utiliza para engañar y ocultar 
sentimientos verdaderos. Mi enfoque es exactamente el opuesto. Habiendo realizado 
miles de entrevistas para el FBI, aprendí a concentrarme primero en los pies y las 
piernas del sospechoso, y luego ir subiendo en mis observaciones hasta leer el rostro 
por último. Cuando se trata de honestidad, la veracidad disminuye 

A medida que pasamos de los pies a la cabeza, lamentablemente, la literatura policial 
de los últimos sesenta años, incluidas algunas obras contemporáneas, ha hecho 
hincapié en el enfoque facial al realizar entrevistas o intentar leer a las personas. Lo 
que complica aún más una lectura honesta es el hecho de que la mayoría de los 
entrevistadores agravan el problema al permitir que los entrevistados oculten sus 
pies y piernas debajo de mesas y escritorios. 

Si lo pensamos bien, hay buenas razones para la naturaleza engañosa de 
nuestras expresiones faciales. Mentimos con la cara porque eso es lo que nos han 
enseñado a hacer desde la más tierna infancia. “No pongas esa cara”, nos gruñen 
nuestros padres cuando reaccionamos honestamente a la comida que nos ponen 
delante. “Al menos ponte contento cuando pasen tus primos por casa”, nos instruyen, 
y aprendemos a forzar una sonrisa. Nuestros padres (y la sociedad) nos están 
diciendo, en esencia, que nos escondamos, engañemos y mintamos con la cara en 
aras de la armonía social. Así que no es de extrañar que tengamos tendencia a 
volvernos bastante buenos en eso, tan buenos, de hecho, que cuando ponemos cara 
de felicidad en una reunión familiar, podemos parecer que amamos a nuestros suegros 
cuando, en realidad, estamos fantaseando sobre cómo acelerar su partida. 

Piénsalo. Si no pudiéramos controlar nuestras expresiones faciales, ¿por qué 
tendría sentido la expresión cara de póquer ? Sabemos cómo poner cara de fiesta, 
pero pocos prestan atención a sus propios pies y piernas, y mucho menos a los de 
los demás. El nerviosismo, el estrés, el miedo, la ansiedad, la cautela, el aburrimiento, 
la inquietua, la felicidad, la alegría, el dolor, la timidez, la humildad, la torpeza, la 
confianza, la sumisión, la depresión, el letargo, el carácter juguetón, la sensualidad 
y la ira pueden manifestarse a través de los pies y las piernas. Un roce significativo 
de las piernas entre amantes, los pies tímidos de un niño que se encuentra con 
extraños, la postura de una persona enojada, el andar nervioso de un padre 
expectante... todo esto señala nuestro estado emocional y se puede observar 


fácilmente en tiempo real. 


Si quieres decodificar el mundo que te rodea e interpretar el comportamiento 
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Observe con atención los pies y las piernas; son realmente notables y honestos en la 
información que transmiten. Las extremidades inferiores deben considerarse una parte 


importante de todo el cuerpo cuando se recopila información no verbal. 


COMPORTAMIENTOS NO VERBALES SIGNIFICATIVOS 
QUE AFECTA LOS PIES Y LAS PIERNAS 


Pies felices 


Los pies felices son pies y piernas que se mueven y/o rebotan de alegría. Cuando las 
personas de repente muestran pies felices, en particular si esto ocurre justo después de 
haber escuchado o visto algo importante, es porque los ha afectado de una manera 
emocional positiva. Los pies felices son un signo de alta confianza 

decir, una señal de que una persona siente que está consiguiendo lo que quiere o que 
está en una posición ventajosa para obtener algo de valor de otra persona o de algo más 
en su entorno (véase el recuadro 13). Los amantes que se ven después de una larga 


separación se alegrarán al reencontrarse en el aeropuerto. 


No hace falta mirar debajo de la mesa para ver los pies felices de una persona. Basta 
con mirar la camisa y/o los hombros de la misma. Si sus pies se mueven o rebotan, su 
camisa y sus hombros vibrarán o se moverán hacia arriba y hacia abajo. No se trata de 
movimientos exagerados; de hecho, son relativamente sutiles. 

Pero si estás atento, son discernibles. 

Pruebe usted mismo esta pequeña demostración. Siéntese en una silla frente a un espejo 
de cuerpo entero y comience a mover o rebotar los pies. A medida que lo haga, comenzará a ver 
que su camisa y/o sus hombros se mueven. Mientras que con otras personas, si no está 
observando atentamente por encima de la mesa para detectar estos signos reveladores de 
comportamientos de las extremidades inferiores, es posible que no los note. Pero si está dispuesto 
a tomarse el tiempo y el esfuerzo de observar, podrá detectarlos. La clave para utilizar los pies 
felices como una señal no verbal eficaz es primero notar el comportamiento de los pies de una 
persona y luego observar cualquier cambio repentino que se produzca (consulte el cuadro 14 en la página 59). 

Permítanme expresar dos puntos de precaución. En primer lugar, como sucede con 


todo comportamiento no verbal, los pies felices deben tomarse en contexto para determinar si 
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CUADRO 13: LOS PIES FELICES SIGNIFICAN QUE LA VIDA ES DULCE 


Hace un tiempo, estaba viendo un torneo de póquer en la televisión y vi 
Un tipo repartió un color (una mano poderosa). Debajo de la mesa, sus pies estaban 
¡Salvajes! Se movían y rebotaban como los pies de un niño recién nacido. 
se enteró de que iba a Disney World. El rostro del jugador era estoico, su des- 
El sonido sobre la mesa estaba tranquilo, pero abajo, cerca del suelo, había un... 
¡Todo se está moviendo mucho! Mientras tanto, yo estaba señalando el televisor y 
instando a los demás jugadores a retirarse y abandonar el juego. 
Lástima que no me pudieron escuchar, porque dos jugadores igualaron sus apuestas y perdieron. 
su dinero a su mano imbatible. 

Este jugador ha aprendido a poner su mejor cara de póquer. Obviamente, 
Sin embargo, todavía le queda un largo camino por recorrer para mostrar su mejor versión. 
pies de póquer. Afortunadamente para él, sus oponentes, como la mayoría de la gente, tienen 
Pasé toda mi vida ignorando tres cuartas partes del cuerpo humano (desde el 
pecho hacia abajo), sin prestar atención a las señales no verbales críticas que pueden 
se encuentran allí. 

Las salas de póquer no son el único lugar donde se ven pies felices. 
Los he visto en muchas salas de reuniones y salas de juntas y casi... 
en todas partes. Mientras escribía este capítulo, estaba en el aeropuerto y... 
Escuché a una madre joven sentada a mi lado mientras hablaba por su celular. 
teléfono a los miembros de su familia. Al principio, sus pies estaban planos sobre el suelo, 
Pero cuando su hijo se puso al teléfono, sus pies comenzaron a rebotar y 
Me dijo efusivamente que no necesitaba que me dijera lo que sentía por su hijo. 
o su prioridad en su vida. Sus pies me lo gritaban. 

Recuerde, ya sea que esté jugando a las cartas, haciendo negocios o simplemente 
están enfrascados en una conversación con amigos, los pies felices son uno de los más 


formas honestas en que nuestro cerebro exclama con sinceridad: "Estoy eufórico". 
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RECUADRO 14: UNA SEÑAL DE LOS PIES 


Julie, ejecutiva de recursos humanos de una importante corporación, me dijo que 

Comencé a notar el comportamiento de los pies después de asistir a uno de mis seminarios para bancos. 
ejecutivos. Ella puso en práctica sus nuevos conocimientos tan solo unos días después 

Volvió a su trabajo. “Yo era responsable de seleccionar a los empleados de la empresa. 

para asignaciones en el extranjero”, explicó. “Cuando le pregunté a un potencial 

Cuando le preguntaron a la candidata si quería trabajar en el extranjero, ella respondió con un gesto de desaprobación. 
pies felices y un afirmativo "¡Sí!". Sin embargo, cuando mencioné eso nuevamente, 

El destino era Mumbai, India, sus pies dejaron de moverse por completo. 

Al notar el cambio en su comportamiento no verbal, le pregunté por qué no quería... 

ir allí. El candidato estaba asombrado. "¿Es tan notable? No lo hice". 

Di algo. ¿Alguien más te dijo algo? preguntó en un tono de voz. 

voz sobresaltada. Le dije a la mujer que podía "sentir" que no estaba contenta con 

el lugar de trabajo previsto. "Tienes razón", admitió, "pensé que estaba 

Me están considerando para Hong Kong, donde tengo algunos amigos. Era obvio 

Ella no quería ir a la India, y sus pies no dejaban ninguna duda sobre su 


sentimientos sobre el asunto”. 


Representan una señal verdadera o simplemente un exceso de comportamiento nervioso. Por 
ejemplo, si una persona tiene piernas naturalmente nerviosas (una especie de síndrome de 
piernas inquietas), entonces puede ser difícil distinguir los pies felices de la energía nerviosa 
normal de un individuo. Sin embargo, si la velocidad o intensidad del movimiento aumenta, 
especialmente justo después de que una persona escucha o presencia algo significativo, podría 


verlo como una señal potencial de que ahora se siente más confiada y satisfecha con el estado 


actual de su personalidad. 


negocios. 


En segundo lugar, mover los pies y las piernas puede ser simplemente un signo de 
impaciencia. A menudo, nuestros pies se mueven o rebotan cuando nos impacientamos o 
sentimos la necesidad de hacer algo. Observa una clase llena de estudiantes y observa con qué 
frecuencia sus piernas y pies se mueven, se sacuden, se mueven y patean durante la clase. 


Esta actividad suele aumentar a medida que la clase se acerca al final. Más a menudo 
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En realidad, esto es un buen indicador de impaciencia y de la necesidad de acelerar 
las cosas, no de estar despreocupado. Esta actividad alcanza su punto álgido a 
medida que se acerca la hora de salida de mis clases. Tal vez los estudiantes estén 


tratando de decirme algo. 


Cuando los pies cambian de dirección, particularmente hacia o 


Lejos de una persona u objeto 


Tendemos a dirigirnos a las cosas que nos gustan o nos resultan agradables, y eso 
incluye a las personas con las que interactuamos. De hecho, podemos utilizar esta 
información para determinar si los demás se alegran de vernos o prefieren que los 
dejemos en paz. Supongamos que se está acercando a dos personas que están 
conversando. Son personas que ya conoce y quiere participar en la conversación, 
así que se acerca a ellas y les dice "hola". El problema es que no está seguro de si 
realmente quieren su compañía. ¿Hay alguna forma de averiguarlo? Sí. Observe el 
comportamiento de sus pies y torso. Si mueven los pies (junto con el torso) para 
dejarle pasar, entonces la bienvenida es plena y genuina. Sin embargo, si no mueven 
los pies para darle la bienvenida, sino que, en cambio, solo giran las caderas para 


decir hola, entonces preferirían que los dejaran en paz. 


Tendemos a alejarnos de las cosas que no nos gustan o que nos resultan 
desagradables. Los estudios sobre el comportamiento en los tribunales revelan que 
cuando a los jurados no les gusta un testigo, giran los pies hacia la salida más 
cercana (Dimitrius y Mazzarella, 2002, 193). De cintura para arriba, los jurados miran 
cortésmente al testigo que está hablando, pero giran los pies hacia la "ruta de 
escape" natural, como la puerta que conduce al pasillo o al jurado. 
habitación. 

Lo que es cierto para los jurados en una sala de audiencias también es cierto 
para las interacciones entre personas en general. De caderas hacia arriba, nos 
pondremos de frente a la persona con la que estamos hablando. Pero si no estamos 
satisfechos con la conversación, nuestros pies se moverán hacia la salida más 
cercana. Cuando una persona gira sus pies hacia otro lado, normalmente es una 
señal de desapego, un deseo de distanciarse de donde se encuentra en ese 


momento. Cuando estás hablando con alguien y notas que cambia de posición gradual o repentinam 
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Si la persona se aleja a unos 200 metros de usted, esta es una información que 
necesita procesar. ¿Por qué se produjo el comportamiento? A veces es una señal 
de que la persona llega tarde a una cita y realmente tiene que irse; otras veces es 
una señal de que la persona ya no quiere estar cerca de usted. Tal vez haya dicho 
algo ofensivo o haya hecho algo molesto. El comportamiento de mover los pies es 
una señal de que la persona quiere irse (ver figura 18). Sin embargo, ahora 
depende de usted, en función de las circunstancias que rodean el comportamiento, 


determinar por qué la persona está ansiosa por irse (ver cuadro 15). 


CUADRO 15: CÓMO SE DICEN ADIÓS LOS PIES 


Cuando dos personas hablan entre sí, normalmente lo hacen cara a cara. Si, 

Sin embargo, uno de los individuos gira los pies ligeramente hacia otro lado o repetidamente 
mueve un pie hacia afuera (en formación de L con un pie) 

hacia ti y uno lejos de ti), puedes estar seguro de que quiere 

tomarse una licencia o desear estar en otro lugar. Este tipo de comportamiento de los pies 
es otro ejemplo de una señal de intención (Givens, 2005, 60-61). 

El torso del hijo puede permanecer de frente a usted por diligencia social, pero los pies 
Puede reflejar más honestamente la necesidad o el deseo del cerebro límbico de escapar. 
(ver figura 18). 

Recientemente estuve con un cliente que había pasado casi cinco horas conmigo. 
Mientras nos despedíamos por la noche, reflexionamos sobre lo que habíamos cubierto. 
Ese día, aunque nuestra conversación fue muy cordial, noté que 
Mi cliente sostenía una pierna en ángulo recto con su cuerpo, aparentemente queriendo... 
despegar por sí solo. En ese momento dije: “Realmente tienes que dejar 
Ahora, ¿no es así? —Sí —admitió—. Lo siento mucho. No quería ser... 
grosero, pero tengo que llamar a Londres y solo tengo cinco minutos”. Aquí había un 
Caso en el que el lenguaje de mi cliente y la mayor parte de su cuerpo no revelaban nada. 
pero sentimientos positivos. Sus pies, sin embargo, eran la comunicación más honesta. 
catores, y me dijeron claramente que por mucho que quisiera quedarse, el deber 


estaba llamando. 
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Figura 18 


Cuando un pie apunta hacia otro lado durante una conversación, 
es señal de que la persona debe irse, precisamente en esa dirección. 


Es una señal de intención. 


El broche de rodilla 


Hay otros ejemplos de movimientos intencionales de las piernas que se asocian 
con un individuo que quiere abandonar su ubicación actual. 

Observe si una persona sentada coloca ambas manos sobre sus rodillas formando un 
nudo en las mismas (ver figura 19). Esta es una señal muy clara de que, en su mente, 
está lista para concluir la reunión y despedirse. Por lo general, este gesto de manos 
sobre las rodillas es seguido por una inclinación del torso hacia adelante y/o un 


desplazamiento de la parte inferior del cuerpo hacia el borde de la silla, ambos movimientos intencionales 
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Figura 19 


Juntar las rodillas y cambiar el peso a los pies es una señal de 


intención de que la persona quiere levantarse e irse. 


Si tomas nota de estas señales, especialmente cuando vienen de tus superiores, es hora de 


finalizar la interacción; sé astuto y no te demores. 


Comportamientos de los pies que desafían la gravedad 


Cuando estamos felices y emocionados, caminamos como si flotáramos en el aire. Vemos esto en 
los amantes, fascinados por estar juntos, así como en los que están juntos. 
Niños ansiosos por entrar a un parque temático. La gravedad parece no tener límites para aquellos 
que están entusiasmados. Estos comportamientos son bastante obvios y, sin embargo, todos los 
días, a nuestro alrededor, los comportamientos que desafían la gravedad parecen eludir nuestra 
observación. 

Cuando estamos entusiasmados con algo o nos sentimos muy positivos respecto de nuestras 
circunstancias, tendemos a desafiar la gravedad haciendo cosas como balancearnos hacia arriba 
y hacia abajo sobre las puntas de los pies o caminar con un poco de rebote en el paso. Esto es el 


cerebro límbico, una vez más, manifestándose en nuestras conductas no verbales. 


Hace poco, estaba viendo a un desconocido hablar por su teléfono móvil. Mientras escuchaba, 
su pie izquierdo, que estaba apoyado en el suelo, cambió de posición. 


El talón del pie permaneció en el suelo, pero el resto del zapato se movió. 
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El hombre levantó la cabeza y levantó los dedos de los pies hacia el cielo (véase la 

figura 20). Para una persona normal, ese comportamiento habría pasado desapercibido 

o se habría considerado insignificante. Pero para un observador entrenado, ese 

comportamiento de desafío a la gravedad de los pies puede descifrarse fácilmente 

como si el hombre del teléfono acabara de oír algo positivo. Efectivamente, cuando 

pasé por allí pude oírle decir: «¡De verdad, es fantástico!». Sus pies ya habían dicho en silencio lo misma 
Incluso cuando está de pie, una persona que cuenta una historia puede levantarse 

lentamente para enfatizar sus puntos, y puede hacerlo repetidamente. La persona hace 

esto de manera subconsciente; por lo tanto, estos comportamientos de elevación son 


señales muy honestas, ya que tienden a ser expresiones verdaderas. 


Figura 20 


Cuando los dedos de los pies apuntan hacia arriba, 
como en esta fotografía, generalmente significa que la 
persona está de buen humor o está pensando 


o escuchando algo positivo. 
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Las emociones que se asocian a la historia aparecen en tiempo real junto con la trama y relacionan sus 
sentimientos con sus palabras. Así como movemos nuestros pies al ritmo y tempo de una canción que nos 


gusta, también moveremos nuestros pies y piernas en congruencia con algo positivo que digamos. 


Curiosamente, las conductas que desafían la gravedad en los pies y las piernas rara vez se observan en 
personas que sufren depresión clínica. El cuerpo refleja con precisión el estado emocional del individuo, por 


lo que cuando las personas están emocionadas, solemos ver muchas más conductas que desafían la gravedad. 


¿Se pueden fingir comportamientos que desafían la gravedad? Supongo que se pueden fingir, sobre 
todo si son actores muy buenos y mentirosos empedernidos, pero la gente corriente no sabe cómo regular sus 
comportamientos límbicos. Cuando la gente intenta controlar sus reacciones límbicas o sus comportamientos 
que desafían la gravedad, parece artificial. O bien parecen demasiado pasivos o contenidos para la situación 
o no están lo suficientemente animados. Un saludo falso con los brazos hacia arriba no sirve. Parece falso 
porque los brazos no están levantados durante mucho tiempo y, por lo general, los codos están doblados. El 


gesto tiene todas las características de ser artificial. 


Los comportamientos que verdaderamente desafían la gravedad suelen ser un muy buen barómetro del estado 
emocional positivo de una persona y parecen genuinos. 

Un tipo de comportamiento que desafía la gravedad y que puede ser muy informativo para el observador 
astuto se conoce como la posición de salida (ver figura 21). Se trata de una acción en la que una persona 
mueve sus pies desde una posición de reposo (planos sobre el suelo) a una posición de preparación o de 
"salida" con el talón elevado y el peso sobre las puntas de los pies. Se trata de una señal de intención que nos 
dice que la persona se está preparando para hacer algo físico, que requiere el movimiento de los pies. Podría 
significar que la persona tiene la intención de seguir interactuando con usted, está realmente interesada o 
quiere irse. Como ocurre con todas las señales de intención no verbales, una vez que se entera de que una 
persona está a punto de hacer algo, debe confiar en el contexto y en lo que sabe sobre la persona para hacer 


su mejor evaluación de lo que va a ser ese algo. 


Piernas abiertas 


Los comportamientos de patas y pies más inconfundibles y fáciles de detectar son las exhibiciones territoriales. 


La mayoría de los mamíferos, humanos o no, pueden volverse territoriales . 
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Figura 21 


Cuando los pies pasan de estar planos a la “posición 


de inicio”, esto es una señal de intención de que la persona 


quiere ir. 


Cuando están estresados o molestos, cuando se sienten amenazados o, por el 
contrario, cuando amenazan a otros, exhibirán conductas que indican que están 
tratando de recuperar el control de su situación y su territorio. Los agentes de la ley 

y el personal militar utilizan estas conductas porque están acostumbrados a estar al 
mando. A veces, intentarán superarse entre sí, momento en el que se vuelve ridículo, 
ya que cada persona intenta expandirse más que sus colegas en un intento 


subconsciente de reclamar más territorio. 


Cuando las personas se encuentran en situaciones de confrontación, sus pies y 
piernas se abren hacia afuera, no solo para lograr un mayor equilibrio, sino también 
para reclamar un territorio mayor. Esto envía un mensaje muy fuerte al observador 
atento de que, como mínimo, hay problemas en juego o que existe la posibilidad de 
que surjan problemas reales. Cuando dos personas se enfrentan en desacuerdo, 
nunca verás que tienen las piernas cruzadas de modo que pierdan el equilibrio. El 
cerebro límbico simplemente no permitirá que esto suceda. 

Si observas que los pies de una persona pasan de estar juntos a estar separados, 
puedes estar bastante seguro de que la persona se está volviendo cada vez más 
infeliz. Esta postura dominante comunica muy claramente: "Algo está mal y estoy listo 


para lidiar con eso". Pierna territorial 
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Los gestos no verbales son una señal de que existe la posibilidad de que se enfaden los 
ánimos; por lo tanto, tanto si observas o utilizas este tipo de comportamiento no verbal, 
debes estar alerta ante posibles problemas. 

Como la gente suele adoptar una postura más abierta cuando una discusión se 
intensifica, les digo a los ejecutivos y a los agentes de la ley que una forma de 
apaciguar una confrontación es evitar el uso de esas exhibiciones territoriales. Si 
nos damos cuenta de que estamos en una postura con las piernas abiertas durante 
una discusión acalorada y las juntamos inmediatamente, a menudo se reduce el nivel 
de confrontación y la tensión. 

Hace unos años, mientras yo estaba dando un seminario, una mujer del público 
habló de cómo su ex marido solía intimidarla durante una discusión parándose en la 
puerta de su casa, con las piernas abiertas, impidiéndole la salida. Este no es un 
comportamiento que se pueda tomar a la ligera. Resuena tanto visual como visceralmente 
y puede utilizarse para controlar, intimidar y amenazar. De hecho, los depredadores (por 
ejemplo, psicópatas, antisociales) suelen utilizar este comportamiento de piernas abiertas 
junto con el de mirar fijamente a los ojos para controlar a los demás. Como me dijo una 
vez un preso: "Aquí, todo es cuestión de postura, de cómo nos paramos, de cómo nos 
vemos. No podemos parecer débiles, ni por un momento". Sospecho que en cualquier 
lugar donde podamos encontrarnos con depredadores, deberíamos ser conscientes de 
nuestra postura y nuestra postura. 

Por supuesto, hay ocasiones en las que se puede utilizar la postura de piernas 
abiertas para obtener ventajas, en concreto, cuando se desea establecer autoridad y 
control sobre los demás por un motivo positivo. He tenido que entrenar a agentes de 
policía femeninas para que utilicen la postura de piernas abiertas para adoptar una 
postura más agresiva al responder a multitudes rebeldes en el cumplimiento del deber. 
Estar de pie con los pies juntos (lo que se percibe como sumisión) envía una señal 
equivocada a un posible antagonista. Al separar los pies, las agentes pueden adoptar 
una postura más dominante, de “yo estoy a cargo”, que se percibirá como más autoritaria 
y, por lo tanto, las ayudará a ser más eficaces a la hora de controlar a los individuos 
rebeldes. 

Es posible que desee enfatizarle a un hijo adolescente lo que piensa acerca de fumar, 


no levantando la voz, sino más bien utilizando una demostración territorial. 
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El imperativo territorial 


Al hablar de la apertura de las patas y las reivindicaciones territoriales, debemos reconocer 
el trabajo de Edward Hall, quien estudió el uso del espacio en los seres humanos y otros 
animales. Al estudiar lo que denominó el imperativo territorial, pudo documentar nuestras 
necesidades espaciales, a las que se refirió como proxémica. 

(Hall, 1969). Hall descubrió que cuanto más aventajados somos en términos 
socioeconómicos o jerárquicos, más territorio exigimos. También descubrió que las 
personas que tienden a ocupar más espacio (territorio) a través de sus actividades 
diarias también tienden a ser más seguras de sí mismas, más confiadas y, por supuesto, 
más propensas a tener un estatus más alto. Este fenómeno se ha demostrado a lo largo 
de la historia humana y en la mayoría de las culturas. De hecho, los conquistadores lo 
presenciaron cuando llegaron al nuevo mundo. Una vez aquí, vieron las mismas 
exhibiciones territoriales en los pueblos nativos de las Américas que habían visto en la 
corte de la reina Isabel; es decir, la realeza, en cualquier país, puede mandar y se le 
concede un mayor espacio (Díaz, 1988). 

Mientras que los directores ejecutivos, presidentes y personas de alto estatus pueden 
reclamar un mayor espacio, para el resto de nosotros no es tan fácil. Sin embargo, todos 
somos muy protectores de nuestro espacio personal, independientemente de su tamaño. 
No nos gusta que la gente se acerque demasiado. En su investigación, Edward Hall 
descubrió que cada uno de nosotros tiene un requisito de espacio que llamó proxémica, 
que es tanto personal como cultural en su origen. Cuando las personas violan ese 
espacio, tenemos reacciones límbicas poderosas que indican estrés. Las violaciones del 
espacio personal nos hacen volvernos hipervigilantes; nuestro pulso se acelera y podemos 
enrojecernos (Knapp y Hall, 2002, 146-147). Simplemente piense en cómo se siente 
cuando alguien se acerca demasiado, ya sea en un ascensor lleno de gente o mientras 
está realizando una transacción en un cajero automático. Menciono estas cuestiones del 
espacio para que la próxima vez que alguien se acerque demasiado o viole el espacio de 


alguien, sea consciente de la excitación límbica negativa que se producirá. 


Muestras de pies y piernas que demuestran gran comodidad 


La observación cuidadosa de las piernas y los pies puede ayudarle a determinar qué tan 


cómodo se siente con otra persona y viceversa. El cruce de piernas es 
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un barómetro particularmente preciso de lo cómodos que nos sentimos en presencia de otra 
persona; no lo usamos si nos sentimos incómodos (ver figura 22). 

También cruzamos las piernas en presencia de otros cuando tenemos confianza. 

Y la confianza es parte de la comodidad. Examinemos por qué este es un comportamiento tan 
honesto y revelador de las extremidades inferiores. 

Cuando cruzamos una pierna delante de la otra mientras estamos de pie, reducimos 
significativamente nuestro equilibrio. Desde el punto de vista de la seguridad, si existiera una 
amenaza real, no podríamos quedarnos paralizados con facilidad ni salir corriendo porque, en 
esa postura, básicamente estamos en equilibrio sobre un pie. Por esta razón, el cerebro límbico 
nos permite realizar esta conducta solo cuando nos sentimos cómodos o confiados. Si una 
persona está de pie sola en un ascensor con una pierna cruzada sobre la otra, inmediatamente 
descruzará las piernas y plantará ambos pies firmemente en el suelo cuando un extraño entre 
en el ascensor. Esta es una señal de que el cerebro límbico está diciendo: “No puedes correr 
ningún riesgo; es posible que tengas que lidiar con una amenaza o un problema potencial ahora, 


así que pon ambos pies firmemente en el suelo”. 


Cuando veo a dos colegas hablando entre sí y ambos tienen las piernas cruzadas, sé que 


se sienten cómodos el uno con el otro. Primero, 


Figura 22 


Normalmente cruzamos las piernas cuando nos 


sentimos cómodos. La presencia repentina de 
alguien que no nos gusta hará que descrucemos 


las piernas. 
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Esto demuestra que hay un reflejo de conductas entre dos personas (una señal de comodidad 
conocida como isopraxismo) y, en segundo lugar, porque cruzar las piernas es una 
demostración de gran comodidad (véase la figura 23). Esta señal no verbal de cruzar las 
piernas se puede utilizar en las relaciones interpersonales para hacerle saber a la otra 
persona que las cosas van bien entre los dos, tan bien, de hecho, que uno puede permitirse 
el lujo de relajarse totalmente (limbicamente) en presencia de esa persona. Cruzar las 
piernas, entonces, se convierte en una gran manera de comunicar un sentimiento positivo. 
Hace poco asistí a una fiesta en Coral Gables, Florida, donde me presentaron a dos 
mujeres, ambas de sesenta y tantos años. Durante la presentación, una de las mujeres cruzó 


repentinamente las piernas de modo que 


Figura 23 


Cuando dos personas están hablando y ambas tienen las 


piernas cruzadas, esto es una indicación de que se sienten muy 


cómodos el uno con el otro. 
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Estaba de pie, inclinándose hacia su amiga. Comenté: “Ustedes dos deben conocerse 
desde hace mucho tiempo”. Sus ojos y rostros se iluminaron, y una me preguntó cómo lo 
sabía. Dije: “Aunque me estaban conociendo a mí, un extraño, por primera vez, una de 
ustedes cruzó las piernas para favorecer a la otra. Eso es muy inusual a menos que 
realmente se gusten y confíen la una en la otra”. 

Las dos se rieron y una de ellas preguntó: “¿También puedes leer las mentes?”. A lo que 
me reí y respondí: “No”. Después de explicarle lo que delataba su amistad de larga data, 
una de las dos mujeres confirmó que se conocían desde que estaban en la escuela 
primaria en Cuba en los años cuarenta. Una vez más, el cruce de piernas resultó ser un 


barómetro preciso de los sentimientos humanos. 


He aquí una característica interesante del cruce de piernas. Normalmente lo hacemos 
de forma inconsciente a favor de la persona que más nos gusta. En otras palabras, 
cruzamos las piernas de tal forma que nos inclinamos hacia la persona que preferimos. 
Esto puede proporcionar algunas revelaciones interesantes durante las reuniones 
familiares. En las familias en las que hay varios hijos, no es raro que un padre revele su 
preferencia por un hijo sobre otro al cruzar las piernas de manera que se inclinen hacia el 
hijo que prefieren. 

Tenga en cuenta que, a veces, los delincuentes, cuando están tramando algo malo, 
se apoyan contra una pared con las piernas cruzadas cuando ven pasar a la policía en 
coche, fingiendo estar tranquilos. Como este comportamiento va en contra de la amenaza 
que percibe el cerebro límbico, estos delincuentes no suelen mantener este comportamiento 
durante mucho tiempo. Los agentes experimentados que están de guardia pueden ver 
inmediatamente que estos sujetos están posando, no reposando, pero para los que no lo 


saben, pueden parecer erróneamente benignos. 


Exhibiciones de pies y piernas durante el cortejo 


Durante las interacciones sociales de alto confort, nuestros pies y piernas reflejarán los de 
la otra persona con la que estamos (isopraxia) y permanecerán juguetones. 
De hecho, en las etapas extremas de comodidad durante el cortejo, los pies también 


atraerán a la otra persona a través de toques o caricias sutiles (ver recuadro 16). 


Durante el cortejo, y particularmente mientras está sentada, una mujer a menudo... 
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CUADRO 16: CÓMO PONERSE DE PIE EN EL ROMANCE 


Estuve en Los Ángeles este año dando capacitación en comunicación no verbal a 
Un cliente que trabaja en la industria de la televisión. Tuvo la amabilidad de tomar 
Me invitó a cenar a un popular restaurante mexicano cerca de su casa. Mientras estábamos allí, 
Quería seguir aprendiendo sobre el lenguaje corporal y señaló un 
pareja sentada en una mesa cercana. Él preguntó: “Basado en lo que ves, ¿qué haces?” 
¿Crees que se llevan bien entre sí? Mientras observábamos a los dos 
comensales, notamos que al principio se inclinaban unos hacia otros, pero a medida que 
La cena y la conversación avanzaron, ambos se reclinaron en sus sillas. 
lejos el uno del otro, sin decir mucho. Mi cliente pensó cosas 
Las cosas se estaban poniendo feas entre ellos. Dije: “No te quedes mirando por encima de la mesa, 
Mira debajo de la mesa también”. Esto fue fácil de hacer, ya que no había mesa. 
tela u otro obstáculo que bloquee la parte inferior de la mesa. “Observe cómo 
“Sus pies están muy cerca uno del otro”, señalé. Si no estuvieran... 
Al caminar, sus pies no estarían tan juntos. El cerebro límbico 
Simplemente no lo permitía. Ahora que lo tenía concentrado en los pies de la pareja, 
Notamos que de vez en cuando sus pies se tocaban o rozaban. 
uno contra el otro y ninguna de las piernas de la persona se retrajo. “Ese comportamiento es 
“Es importante”, señalé. “Demuestra que todavía se sienten conectados”. Cuando la pareja 
se levantó para irse, el hombre puso su brazo alrededor de la cintura de la mujer y ellos 
Salió sin decir una palabra más. Los no verbales lo decían todo, incluso 
Aunque no estaban de humor para hablar. 
Si alguna vez te has preguntado por qué hay tanto contacto de piernas y 
Coquetear debajo de las mesas o en las piscinas, probablemente esté relacionado con dos 
fenómenos. En primer lugar, cuando partes de nuestro cuerpo están fuera de la vista, como debajo de un 
mesa O bajo el agua (o bajo las sábanas), parecen estar fuera de sí, o al menos 
Al menos fuera del ámbito de la observación. Todos hemos visto a personas actuar de una manera 
piscina pública como si estuvieran en una privada. En segundo lugar, nuestros pies contienen un tremendo 
Un gran número de receptores sensoriales, cuyas vías terminan en un 
área del cerebro que está cerca del lugar donde se encuentran las sensaciones del 


Los genitales están registrados (Givens, 2005, 92-93). La gente juega con los pies debajo 
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la mesa porque se siente bien y puede ser muy excitante sexualmente. 

Por el contrario, cuando no nos gusta alguien o no nos sentimos cercanos a él, nos movemos. 

nuestros pies se alejan inmediatamente si accidentalmente tocan debajo de la mesa. 

Una relación se desvanece, una señal muy clara que las parejas a menudo pasan por alto es que habrá 


irtocando progresivamente menos los pies de cualquier tipo. 


El hombre juega con sus zapatos y los balancea de la punta de los dedos cuando se 
siente cómoda con su compañero. Sin embargo, este comportamiento cesará rápidamente 
si la mujer se siente incómoda de repente. Un pretendiente potencial puede obtener una 
buena lectura de cómo van las cosas basándose en este comportamiento de "juego de 
zapatos". Si, al acercarse a una mujer (o después de hablar con ella durante un rato), 

su juego de zapatos se detiene, ella ajusta su zapato de nuevo en su pie, y especialmente 
si luego de esto se aleja ligeramente del pretendiente y tal vez recoge su bolso, bueno, 

en el lenguaje del béisbol, ese pretendiente probablemente acaba de ser eliminado. 
Incluso cuando una mujer no está tocando a su pretendiente con su pie, este tipo de 


balanceo de pies y juego de zapatos es movimiento, y el movimiento llama la atención. 


Por lo tanto, este comportamiento no verbal dice: "Fíjate en mí", que es exactamente lo 
opuesto a la respuesta de congelamiento, y es parte del reflejo de orientación que es 
instintivo y nos acerca a las cosas y personas que nos gustan o deseamos y nos aleja de 
aquellas cosas que no nos gustan, en las que no confiamos o de las que somos incapaces. 
No estoy seguro. 

El cruce de piernas sentado también es revelador. Cuando las personas se sientan 
una al lado de la otra, la dirección en que cruzan las piernas se vuelve significativa. Si 
están en buenos términos, la pierna superior cruzada apuntará hacia la otra persona. Si 
a Una persona no le gusta un tema que su compañero menciona, cambiará la posición 
de las piernas de modo que el muslo se convierta en una barrera (ver figuras 24 y 25). 
Este comportamiento de bloqueo es otro ejemplo significativo de la protección del 
cerebro límbico. Si hay congruencia en la forma en que ambas partes se sientan y cruzan 
las piernas, entonces hay armonía. 


dinero. 
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Figura 24 


En esta foto el hombre ha colocado su pierna derecha de tal manera que la rodilla actúa como 
barrera entre él y la mujer. 


Figura 25 


En esta foto el hombre ha colocado su pierna de manera que la rodilla esté más alejada, 


eliminando barreras entre él y la mujer. 


Machine Translated by Google 


CÓMO GANAR LA VENTAJA EN EL LENGUAJE CORPORAL 75 


Nuestra necesidad de espacio 


¿Alguna vez te preguntaste qué tipo de primera impresión causaste en alguien? 
¿Les gustas desde el principio o, más bien, podrías estar a punto de tener problemas? Una forma de 


averiguarlo es la estrategia de “agitar y esperar”. Así es como funciona. 


El comportamiento de los pies y las piernas es especialmente importante de 
observar cuando conoces a alguien por primera vez. Revela mucho sobre cómo se 
siente con respecto a ti. Personalmente, cuando conozco a alguien por primera vez, 
normalmente me inclino hacia él, le doy un cordial apretón de manos (dependiendo 
de las normas culturales apropiadas en la situación), establezco un buen contacto 
visual y luego doy un paso atrás y veo qué sucede a continuación. Es probable que 
se produzca una de estas tres reacciones: (a) la persona permanecerá en su lugar, 
lo que me permite saber que se siente cómoda a esa distancia; (b) la persona dará 
un paso atrás o se girará ligeramente, lo que me permite saber que necesita más 
espacio o quiere estar en otro lugar; o (c) la persona realmente dará un paso más 
cerca de mí, lo que significa que se siente cómoda y/o favorable hacia mí. No me ofendo por 
el comportamiento del individuo porque simplemente estoy usando esta oportunidad para ver cómo se 
siente realmente él o ella acerca de mí. 

Recuerda que los pies son la parte más honesta del cuerpo. Si una persona necesita espacio 
adicional, se lo doy. Si se siente cómoda, no tengo que preocuparme por lidiar con un problema de 
proximidad. Si alguien da un paso hacia mí, sé que se siente más cómodo a mi lado. Esta es una 
información útil en cualquier entorno social, pero recuerda también que debes establecer límites en 


cuanto a lo que te hace sentir cómodo en lo que respecta al espacio. 


Estilo de caminar 


En lo que respecta a los pies y las piernas, sería negligente si no mencionara las señales no verbales 
que emiten los diferentes estilos de caminar. Según Desmond Morris, los científicos reconocen 
aproximadamente cuarenta estilos diferentes de caminar (Morris, 1985, 229-230). Si eso te parece 
mucho, recuerda lo que sabes sobre la forma de andar de estos individuos retratados en varias 


películas: Charlie Chaplin, John Wayne, Mae West o Groucho Marx. 
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Cada uno de estos personajes de películas tenía un estilo de andar distintivo, y sus personalidades 
se revelaban, en parte, a través de sus andares. La forma en que caminamos a menudo refleja 
nuestros estados de ánimo y actitudes. Podemos caminar a paso rápido e intencionalmente, o 
lentamente, en un estado de desconcierto. Podemos caminar a paso lento, deambular, pasear, 
caminar pesadamente, caminar como un pato, cojear, arrastrar los pies, merodear, apresurarnos, 
marchar, pasear, caminar de puntillas, pavonearse, etc., por nombrar solo algunos de los estilos de 
andar reconocidos (Morris, 1985, 233-235). 

Para los observadores de los no verbales, estos estilos de caminar son importantes 
porque los cambios en la forma en que las personas caminan normalmente pueden 
reflejar cambios en sus pensamientos y emociones. Una persona que normalmente es 
feliz y sociable puede cambiar repentinamente su estilo de caminar cuando le dicen que 
un ser querido ha resultado herido. Una mala noticia o una noticia trágica pueden hacer 
que una persona salga corriendo de una habitación en un intento desesperado de 
ayudar o pueden hacer que el individuo salga caminando flemáticamente como si el peso 
del mundo estuviera sobre sus hombros. 

Los cambios en el modo de andar son conductas no verbales importantes porque nos advierten 
de que algo puede andar mal, de que puede haber un problema latente, de que las circunstancias 
pueden haber cambiado; en resumen, de que puede haber ocurrido algo importante. Un cambio 
nos indica que debemos evaluar por qué ha cambiado de repente el modo de andar de la persona, 
en particular porque esa información puede ayudarnos a tratar con más eficacia a esa persona en 
futuras interacciones. El modo de andar de una persona puede ayudarnos a detectar cosas que 


está revelando sin saberlo (véase el recuadro 17). 


Pies cooperativos vs. pies no cooperativos 


Si estás tratando con una persona que está socializando o cooperando contigo, sus pies deben 
reflejar los tuyos. Sin embargo, si los pies de alguien apuntan en dirección opuesta a ti mientras su 
cuerpo mira hacia ti, debes preguntarte por qué. A pesar de la dirección del cuerpo, este no es un 
perfil de cooperación genuino y es indicativo de varias cosas que deben explorarse. Tal postura 
refleja la necesidad de la persona de irse o alejarse pronto, un desinterés en lo que se está 
discutiendo, una falta de voluntad para ayudar más o una falta de compromiso con lo que se está 


diciendo. Ten en cuenta que cuando 
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CUADRO 17: COMPRADORES DEL DELITO 


Los delincuentes no siempre se dan cuenta de cuánta información revelan. 

Cuando trabajaba en la ciudad de Nueva York, mis compañeros agentes y yo solíamos ver... 
depredadores callejeros mientras intentaban mezclarse con la multitud. Una de las formas en que 

Lo que no lograron, sin embargo, fue que se pusieron en contacto con... 

Caminaban con frecuencia por el lado interior de la acera, cambiando habitualmente sus 

a paso de tortuga mientras miraban escaparates sin rumbo fijo. La mayoría de las personas tienen una 
un lugar a donde ir y una tarea que cumplir, por eso caminan con un propósito. 

Los ladrones (asaltantes, traficantes de drogas, ladrones, estafadores) acechan esperando a que les den su merecido. 
siguiente víctima; por lo tanto, sus posturas y ritmos son diferentes. No hay 

dirección determinada a su viaje hasta que estén a punto de atacar. Cuando un 

vectores depredadores hacia ti, ya sea un mendigo o un asaltante, la incomodidad 

Tu sentido del bienestar se debe a los cálculos que realiza tu cerebro límbico. 

tratar de evitar que te conviertas en el próximo objetivo. Así que, la próxima vez que estés en una 

En las grandes ciudades, manténgase alerta ante los depredadores. Si ve a una persona caminando 
Sin ningún propósito, quien de repente se dirige directamente hacia ti, ¡cuidado! Mejor 

Sin embargo, salga lo más rápido posible. Incluso si siente que esto está sucediendo... 


ing, escucha tu voz interior (de Becker, 1997, 133). 


Cuando alguien que no conocemos se acerca a nosotros por la calle, normalmente le 

prestamos atención de la cadera hacia arriba, pero mantenemos los pies apuntando en la 

dirección en la que nos desplazamos. El mensaje que estamos enviando es que, 

socialmente, estaré atento brevemente; personalmente, estoy preparado para continuar o huir. 
A lo largo de los años, he impartido cursos de formación para inspectores de aduanas 

en Estados Unidos y en el extranjero. He aprendido muchísimo de ellos y espero que hayan 

aprendido algunos consejos míos. Una de las cosas que les he enseñado es a fijarse en los 

pasajeros que apuntan con los pies hacia la salida mientras se giran hacia el agente para 

hacer su declaración de aduanas (véase la figura 26). Aunque podrían tener simplemente 

prisa por coger un vuelo, este comportamiento debería despertar sospechas en el inspector. 


En los estudios, hemos descubierto que las personas que 
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Figura 26 


Cuando una persona te habla con los pies apuntando hacia 
otro lado, es una buena señal de que esa persona quiere estar 
en otro lugar. Ten cuidado con las personas que hacen 
declaraciones formales en esta posición, ya que es una forma 


de distanciamiento. 


Las personas que hacen declaraciones afirmativas como “no tengo nada que declarar, oficial”, 
pero tienen los pies hacia otro lado, es más probable que estén ocultando algo que deberían 
haber declarado. En esencia, sus rostros son serviciales, sus palabras son definitivas, pero sus 


pies revelan que están siendo poco cooperativos. 


Cambio significativo en la intensidad del movimiento del pie y/o pierna 


El movimiento y los espasmos de las piernas son normales; algunas personas lo hacen todo el 


tiempo, otras nunca. No es indicativo de mentira, como algunos creen erróneamente, ya que ambos 
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Las personas honestas y deshonestas se pondrán nerviosas y se moverán. El factor clave 
a considerar es en qué momento comienzan o cambian estos comportamientos. Por 
ejemplo, hace años Barbara Walters estaba entrevistando a la nominada a los Premios de 
la Academia Kim Basinger antes de la ceremonia de premios. Durante toda la entrevista, 
la Sra. Basinger movió sus pies y sus manos parecían estar muy nerviosas. 

Walters comenzó a preguntarle a la Sra. Basinger sobre algunas dificultades financieras y 
una inversión cuestionable que ella y su entonces esposo habían hecho. El pie de la Sra. 
Basinger pasó de temblar a patear. Fue instantáneo y notable. 

Nuevamente, esto no significa que ella estuviera mintiendo o que incluso tuviera la intención 
de mentir en respuesta a la pregunta, pero claramente fue una reacción visceral a un 
estímulo negativo (la pregunta formulada) y reflejó su desdén por la investigación. 

Según el Dr. Joe Kulis, cada vez que una persona sentada pasa de mover los pies a 
dar patadas, es un buen indicador de que ha visto u oído algo negativo y no está contenta 
con ello (véase la figura 27). Si bien mover los pies puede ser una muestra de nerviosismo, 
dar patadas es una forma subconsciente de combatir lo desagradable. La belleza de este 
comportamiento es que es automático y la mayoría de las personas ni siquiera se dan 
cuenta de que lo están haciendo. Puede utilizar esta señal corporal no verbal a su favor 
creando preguntas que evidencien la respuesta de la patada con la pierna (o cualquier otro 
cambio drástico en las señales no verbales) para determinar qué preguntas o respuestas 


específicas están surgiendo . 


Figura 27 


/ 
UN ON, 


Cuando un pie comienza a dar patadas de repente, suele ser un buen indicador de 
incomodidad. Esto se ve en las entrevistas, en cuanto se les hace una pregunta que no les 


gusta. 
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Los temas son problemáticos. De esta manera, incluso se pueden obtener datos ocultos 


de las personas, ya sea que respondan o no a la pregunta (véase el recuadro 18). 


CAJA 18: OLVÍDATE DE BONNIE, ENCUENTRA A CLYDE 


Recuerdo vívidamente una entrevista que realicé con una mujer que se creía que... 

ser testigo de un delito grave. Durante horas la sesión de entrevistas se prolongó 

En ninguna parte, fue frustrante y tedioso. El entrevistado no reveló ningún signo 
comportamientos significativos; sin embargo, noté que movía el pie todo el tiempo. 

Como era una constante relativa, este comportamiento no tenía importancia. 

hasta que le pregunté: "¿Conoces a Clyde?" Inmediatamente después de escuchar... 

Al hacer esa pregunta, y aunque ella no respondió (al menos no ver- 

bally), el pie de la mujer pasó de tambalearse a subir y bajar. 

movimiento de patada. Esta fue una pista importante de que este nombre tenía un efecto negativo. 
efecto en ella. En un interrogatorio posterior, admitió más tarde que “Clyde” había 

La involucró en el robo de documentos gubernamentales de una base en Alemania. 

Su reacción de patear la pierna fue una pista importante para nosotros de que había algo... 
Había algo más que explorar, y al final su confesión demostró que las sospechas... 

Para ser precisos, esa conducta traidora probablemente la hizo 

Quiero patearme a mí misma, porque al final le costó veinticinco años en una 


prisión federal. 


Congelación de pies 


Si una persona mueve o rebota constantemente los pies o las piernas y de repente se 
detiene, debes prestar atención. Esto suele significar que la persona está experimentando 
estrés, un cambio emocional o se siente amenazada de alguna manera. Pregúntate por 
qué el sistema límbico de la persona puso en modo "congelado" sus instintos de 
supervivencia. Tal vez se dijo o se preguntó algo que podría llevar a revelar información 
que la persona no quiere que sepas. 


Es posible que el individuo haya hecho algo y tenga miedo de que lo encuentren. 
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El congelamiento del pie es otro ejemplo de una respuesta controlada por el sistema límbico, 


la tendencia de un individuo a detener la actividad cuando se enfrenta a un peligro. 


El bloqueo del pie y la salida 


Cuando una persona gira repentinamente los dedos de los pies hacia adentro o entrelaza los 
pies, es señal de que se siente insegura, ansiosa y/o amenazada. Cuando entrevisto a 
sospechosos de delitos, a menudo observo que entrelazan los pies y los tobillos cuando están 
bajo estrés. A muchas personas, especialmente a las mujeres, se les ha enseñado a sentarse 
de esta manera, especialmente cuando llevan falda (véase la figura 28). Sin embargo, 
entrelazar los tobillos de esta manera, especialmente durante un período prolongado, es 


antinatural y debe considerarse sospechoso, en particular cuando lo hacen los hombres. 


Figura 28 


Un entrelazamiento repentino de las piernas puede sugerir incomodidad 


o inseguridad. Cuando las personas se sienten cómodas, 
tienden a desbloquear sus tobillos. 
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Entrelazar los tobillos es otra parte de la respuesta límbica a quedarse paralizado 
ante una amenaza. Observadores no verbales experimentados han notado con qué 
frecuencia las personas que están acostadas no mueven los pies en una entrevista, 
parecen congeladas, o entrelazan los pies de tal manera que restringen el movimiento. 
Esto es consistente con la investigación que indica que las personas tienden a 
restringir los movimientos de brazos y piernas cuando están acostadas (Vrij, 2003, 
24-27). Dicho esto, quiero advertirles que la falta de movimiento no es en sí misma 
un indicio de engaño; es un indicio de autocontrol y cautela, que tanto las personas 
nerviosas como las mentirosas utilizan para calmar sus preocupaciones. 

Algunas personas llevan el entrelazamiento de pies o tobillos un paso más allá: 
en realidad, los encierran alrededor de las patas de la silla (véase la figura 29). Se 
trata de una conducta restrictiva (de congelamiento) que nos indica, una vez más, que 


algo está preocupando a la persona (véase el recuadro 19). 


Figura 29 


El bloqueo repentino de los tobillos alrededor de las patas de una 
silla es parte de la respuesta de congelamiento y es indicativo de 


incomodidad, ansiedad o preocupación. 
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CUADRO 19: HAZLO DOBLEMENTE CONGELADO 


Siempre debes estar atento a múltiples señales (grupos de señales) que 

apuntan a la misma conclusión conductual. Refuerzan la probabilidad 

que tu conclusión es correcta. En el caso de la llave de pie, observa el 

individuo que bloquea sus pies alrededor de las patas de su silla y luego mueve su 

mano a lo largo de la pernera del pantalón (como si se estuviera secando la mano en el pantalón). El pie 
El bloqueo es una respuesta de congelamiento y el frotamiento de la pierna es un comportamiento pacificador. 
Ambos factores, tomados en conjunto, hacen que sea más probable que la persona haya sido descubierta. 
ered; teme que se descubra algo que ha hecho y está experimentando 


generando estrés a causa de esto. 


A veces, una persona indicará que está estresada al intentar esconder los pies por 
completo. Cuando esté hablando con alguien, observe si esa persona mueve los pies 
de delante a debajo de la silla. 

No hay ninguna investigación científica (aún) que documente lo que voy a decir. Sin 
embargo, a lo largo de los años, he observado que cuando se hace una pregunta que 
genera mucho estrés, el entrevistado a menudo retira sus pies debajo de la silla, lo que 
podría verse como una reacción de distanciamiento y un intento de minimizar las partes 
expuestas del cuerpo. Esta señal se puede utilizar para demostrar incomodidad sobre 
temas particulares y ayudar a canalizar la indagación investigativa. Mientras el 
observador observa, el entrevistado, a través de sus pies y piernas, le dirá aquellas 
cosas sobre las que no desea hablar. A medida que el tema cambia y se vuelve menos 
estresante, los pies emergerán nuevamente, expresando el alivio del cerebro límbico de 


que ya no se esté discutiendo el tema estresante. 


RESUMIENDO 


Debido a que han sido tan directamente críticos para nuestra supervivencia a lo largo 


de la evolución humana, nuestros pies y piernas son las partes más honestas del cuerpo. 
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Las extremidades inferiores proporcionan la información más precisa y sin censura 
al observador atento. Si se utiliza con habilidad, esta información puede ayudarle a 
obtener una mejor interpretación de los demás en todo tipo de situaciones. Cuando 
combina su conocimiento de las señales no verbales de los pies y las piernas con 
las de otras partes del cuerpo, se vuelve aún más capaz de entender lo que las 
personas están pensando, sintiendo y queriendo hacer. Por lo tanto, ahora 


dirijamos nuestra atención a esas otras partes del cuerpo. Próxima parada, el torso humano. 
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CUATRO 


Consejos para el torso 


Movimientos no verbales del torso, las caderas, el pecho y los hombros 


conocidos colectivamente como torso o tronco. Al igual que las piernas y 

capitulos vids lesporsanerlcbiee AAN ARAS 
verdaderos sentimientos del cerebro emocional (límbico). Debido a que el torso 
alberga muchos órganos internos vitales, como el corazón, los pulmones, el hígado 
y el tracto digestivo, podemos anticipar que el cerebro buscará proteger diligentemente 
esta área cuando se vea amenazado o desafiado. Durante los momentos de peligro, 
ya sea real o percibido, el cerebro recluta al resto del cuerpo para proteger estos 
órganos cruciales de maneras que van desde lo sutil a lo más obvio. Veamos algunas 
de las formas más comunes de proteger estos órganos. 
señales no verbales comunes del torso y algunos ejemplos de cómo estos 


comportamientos proyectan lo que está sucediendo en el cerebro, particularmente 
en el cerebro límbico. 
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COMPORTAMIENTOS NO VERBALES SIGNIFICATIVOS QUE IMPLICA 
EL TORSO, LAS CADERAS, EL PECHO Y LOS HOMBROS 


La inclinación del torso 


Al igual que gran parte de nuestro cuerpo, el torso reacciona ante los peligros percibidos intentando 
distanciarse de cualquier cosa que le resulte estresante o no deseada. Por ejemplo, cuando nos 
arrojan un objeto, nuestro sistema límbico envía señales al torso para que se aleje instantáneamente 
de esa amenaza. Por lo general, esto sucederá independientemente de la naturaleza del objeto; si 
percibimos movimiento en nuestra dirección, nos alejaremos, ya sea de una pelota de béisbol o de 
un automóvil en movimiento. 

De manera similar, cuando una persona está de pie junto a alguien que se comporta de forma 
desagradable o que no le gusta, su torso se inclinará en dirección opuesta a esa persona (véase el 
recuadro 20). Como el torso soporta una gran parte de nuestro peso y lo transmite a las extremidades 
inferiores, cualquier reorientación de nuestro tronco requiere energía y equilibrio. Por lo tanto, 
cuando el torso de una persona se inclina en dirección opuesta a algo, es porque el cerebro lo exige; 
por lo tanto, podemos contar con la honestidad de estas reacciones. Se requiere un esfuerzo y una 
energía adicionales para mantener estas posiciones. Simplemente trate de mantener cualquier 
posición descentrada de forma consciente, ya sea inclinándose hacia abajo o inclinándose hacia 
afuera, y verá que su cuerpo pronto se cansa. Sin embargo, cuando ese comportamiento 
desequilibrado se realiza porque su cerebro decide inconscientemente que es una necesidad, 


apenas lo sentirá o notará. 


No sólo nos alejamos de las personas que nos hacen sentir incómodos, sino que también 
podemos alejarnos (girar ligeramente) poco a poco de aquello que no nos atrae o que nos empieza 
a desagradar. Poco después de su inauguración, llevé a mi hija al Museo del Holocausto en 
Washington, DC, algo que todo visitante de DC debería hacer. Mientras caminábamos por las 
memorables exposiciones, noté cómo jóvenes y viejos se acercaban primero a cada una de ellas. 
Algunos se acercaban directamente, inclinándose hacia ella mientras trataban de absorber cada 
matiz. Algunos se acercaban vacilantes, mientras que otros se acercaban y luego comenzaban a 
girarse lentamente y ligeramente alejándose a medida que la inhumanidad del régimen nazi invadía 
sus sentidos. Algunos, aturdidos por la depravación que estaban presenciando, giraban 180 grados 


y miraban hacia otro lado, como si estuvieran en el otro lado. 
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CUADRO 20: ¿ASTUTO O EXTRAÑO? 


Hace años estuve destinado en la oficina del FBI en Nueva York. Durante mis diez años 

Allí tuve numerosas oportunidades de viajar en tren y metro. 

y fuera de la ciudad. No tardé mucho en reconocer las diferentes tecnologías. 

La gente solía reclamar territorio mientras viajaba en transporte público. Parecía 

Siempre había alguien que se sentaba en el asiento pero cuyo cuerpo se balanceaba. 

de un lado a otro para imponerse a los demás o cuyos brazos se agitarían violentamente 

A veces, mientras sostenía una de las correas, estos individuos siempre parecían... 

Para tener más espacio a su alrededor porque nadie quería acercarse. 

ellos. Cuando se les obligaba a sentarse o pararse junto a estos "bichos raros", la gente... 
Inclínese hacia el torso lo máximo posible para no entrar en contacto con ellos. 

Hay que viajar en el metro de Nueva York para apreciar esto. Estoy convencido de que... 
Convencido de que algunos pasajeros actuaron deliberadamente de manera extraña y exagerada. 
sus movimientos corporales para mantener a la gente a distancia, lejos de sus torsos. 

De hecho, un residente de Nueva York de mucho tiempo me dijo una vez: “Si quieres conservar 


¡Las hordas a raya, actúa como si estuvieras loco!» Tal vez tenía razón. 


Esperaron a que sus amigos terminaran de examinar la exposición. Sus cerebros decían: 
"No puedo soportar esto", y sus cuerpos se giraron hacia otro lado. La especie humana ha 
evolucionado hasta el punto de que no solo la proximidad física a una persona que no nos 
gusta puede hacer que nos inclinemos hacia otro lado, sino que incluso las imágenes de 
cosas desagradables, como las fotografías, pueden hacer que inclinemos el torso. 

Como observador atento del comportamiento humano, debe tener en cuenta que el 
distanciamiento a veces se produce de manera abrupta o muy sutil; un simple cambio del 
ángulo del cuerpo de unos pocos grados es suficiente para expresar un sentimiento negativo. 
Por ejemplo, las parejas que se están distanciando emocionalmente también comenzarán a 
distanciarse físicamente. Sus manos ya no se tocan tanto y sus torsos en realidad se evitan. 
Cuando se sientan uno al lado del otro, se inclinan el uno hacia el otro. Crean un espacio 
de silencio entre ellos y, cuando se ven obligados a sentarse uno al lado del otro, como en 


la parte trasera de un automóvil, solo giran el uno hacia el otro con la cabeza, no con el 


cuerpo. 
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Negación ventral y frente ventral 


Estas exhibiciones del torso que reflejan la necesidad del cerebro límbico de 
distanciarse y evitar son muy buenos indicadores de sentimientos verdaderos. Cuando 
una persona en una relación siente que algo anda mal con la forma en que van las 
cosas, lo más probable es que esté percibiendo un sutil grado de distanciamiento 
físico en su pareja. El distanciamiento también puede tomar la forma de lo que yo 
llamo negación ventral. Nuestro lado ventral (delantero), donde se encuentran nuestros 
ojos, boca, pecho, senos, genitales, etc., es muy sensible a las cosas que nos gustan 
y nos desagradan. Cuando las cosas van bien, exponemos nuestro lado ventral hacia 
lo que favorecemos, incluidas aquellas personas que nos hacen sentir bien. Cuando 
las cosas van mal, las relaciones cambian, o incluso cuando se discuten temas que 

no nos gustan, participaremos en la negación ventral, moviéndonos o apartándonos. 

El lado ventral es el más vulnerable del cuerpo, por lo que el cerebro límbico tiene una 
necesidad inherente de protegerlo de las cosas que nos lastiman o molestan. Esta es 
la razón por la que, por ejemplo, inmediatamente y de manera subconsciente 
comenzamos a girarnos ligeramente hacia un lado cuando alguien que no nos gusta 
se acerca a nosotros en una fiesta. En lo que respecta al cortejo, un aumento de la 
negación ventral es uno de los mejores indicadores de que la relación está en problemas. 

Además de la información visual, el cerebro límbico también puede reaccionar 
ante conversaciones que nos resultan desagradables. Si miramos cualquier programa 
de entrevistas en la televisión con el volumen bajo, notaremos cómo los invitados se 
alejan unos de otros cuando presentan argumentos contrarios. Hace poco, estaba 
viendo los debates presidenciales republicanos y noté que, aunque los candidatos 
estaban bastante separados, se alejaban cuando se planteaban cuestiones con las 
que no estaban de acuerdo. 

Lo opuesto a la negación ventral es la exposición ventral o, como me gusta 
llamarlo , la exposición ventral. Mostramos nuestro lado ventral a quienes nos gustan. 
Cuando nuestros hijos vienen corriendo a abrazarnos, apartamos objetos, incluso 
nuestros brazos, para que puedan acceder a nuestro lado ventral. 

Nos ponemos de frente porque es donde sentimos más calidez y comodidad. De 
hecho, usamos la frase dar la espalda para expresar negatividad hacia alguien o 


algo, porque ofrecemos nuestro lado ventral a quienes nos importan y nuestra 
espalda a quienes no. 
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De manera similar, demostramos comodidad al usar nuestro torso y hombros para 
inclinarnos en la dirección que preferimos. En un aula, no es inusual ver a estudiantes 
inclinándose hacia su maestro favorito sin darse cuenta de que están inclinados hacia 
adelante, casi fuera de sus sillas, pendientes de cada palabra. ¿Recuerdas la escena de la 
película Los cazadores del arca perdida cuando los estudiantes se inclinaban hacia adelante 
para escuchar a su profesor? Su comportamiento no verbal indicaba claramente que lo 
admiraban. 

Se puede ver a los amantes inclinados sobre una mesa de café, acercándose sus 
rostros para lograr un contacto visual más íntimo. Se enfrentan con sus partes ventrales, 
exponiendo sus partes más vulnerables. Esta es una respuesta natural y evolutiva del 
cerebro límbico que tiene un beneficio social. Al acercarnos y exponer nuestro lado ventral 
(el más débil) cuando nos gusta alguien o algo, demostramos que nos estamos entregando 
de manera desenfrenada. Reciprocando esta posición mediante el reflejo, o isopraxismo, 


se demuestra armonía social al recompensar la intimidad y demostrar que se la aprecia. 


Los comportamientos límbicos no verbales del torso, como la inclinación, el 
distanciamiento y la exposición o negación ventral, ocurren todo el tiempo en las salas de 
juntas y otras reuniones. Los colegas que comparten un punto de vista similar se sentarán 
más cerca, se girarán más hacia el ventral y se inclinarán armoniosamente hacia el otro. 
Cuando las personas no están de acuerdo, mantendrán sus cuerpos firmes, evitarán la 
exposición ventral (a menos que se les cuestione) y lo más probable es que se alejen el uno 
del otro (ver figuras 30 y 31). Este comportamiento les dice inconscientemente a los demás: 
"No estoy de acuerdo con tu idea". Como ocurre con todos los comportamientos no verbales, 
estas acciones deben analizarse en contexto. Por ejemplo, las personas que recién 
comienzan un trabajo pueden parecer rígidas e inflexibles en una reunión. 

En lugar de reflejar desagrado o desacuerdo, esta postura rígida y actividad limitada de 


los brazos pueden indicar simplemente que están nerviosos en un nuevo entorno. 


No sólo podemos utilizar esta información para leer el lenguaje corporal de los demás, 
sino que también debemos recordar siempre que estamos proyectando nuestro propio 
lenguaje no verbal. Durante las conversaciones o reuniones, a medida que fluye la 
información y las opiniones, también fluirán nuestros sentimientos sobre las noticias y los 


puntos de vista y se reflejarán en nuestros comportamientos no verbales en constante cambio. Si escuche 
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Figura 30 


Las personas se inclinan unas a otras cuando hay un alto grado de comodidad y 


acuerdo. Esta imitación o isopraxis comienza cuando somos bebés. 


Figura 31 


Nos alejamos de las cosas y de las personas que no nos gustan, incluso de nuestros colegas 


cuando dicen cosas con las que no estamos de acuerdo. 
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algo desagradable en un momento y algo favorable al siguiente, nuestros cuerpos 
reflejarán este cambio en nuestros sentimientos. 

Una forma muy eficaz de hacer saber a los demás que estás de acuerdo con 
ellos o que estás pensando conscientemente en lo que están diciendo es inclinarte 
hacia ellos o ponerte de frente a ellos. Esta táctica es especialmente eficaz cuando 


estás en una reunión y no tienes la oportunidad de hablar. 


El escudo del torso 


Cuando no es práctico o socialmente inaceptable alejarnos de alguien o algo que 
no nos gusta, a menudo usamos inconscientemente nuestros brazos u objetos 


para que actúen como barreras (ver figura 32). Ropa u objetos cercanos 


Figura 32 


Un cruce repentino de brazos durante una 
conversación podría indicar incomodidad. 
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CUADRO 21: CHARLA DE ALMOHADA 


Cuando vemos a individuos protegiendo de repente sus torsos, podemos asumir 
No se sienten cómodos y se sienten en algún lugar. 

tipo de situación amenazante o peligrosa. En 1992, mientras trabajaba con 

El FBI entrevistó a un joven y a su padre en una habitación de hotel en el 

Área de Boston. El padre había aceptado, a regañadientes, llevar al joven 


a la entrevista. Mientras estaba sentado en el sofá del hotel, el joven agarró 


una de las almohadas del sofá y la mantuvo cerca de su pecho durante la mayor parte del tiempo. 


Entrevista de tres horas. A pesar de la presencia de su padre, este joven 


Se sentían vulnerables y, por lo tanto, necesitaban aferrarse firmemente a un “manto de seguridad”. 


ket.” Aunque la barrera era solo una almohada, debe haber sido bastante efectiva. 
para este individuo, porque simplemente no había forma de llegar a él. 

Me pareció notable que cuando el tema era neutral, como cuando 

Cuando hablaba de su implicación en el deporte, dejaba la almohada a un lado. 

Sin embargo, cuando hablamos de su posible complicidad en un crimen mayor, él... 
Recuperaba la almohada y la apretaba con fuerza contra su torso. Estaba claro 

que la única vez que su cerebro límbico sintió la necesidad de proteger su torso fue 


Cuando se sintió amenazado, nunca reveló nada en esta reunión, pero 


La siguiente vez que lo entrevistaron, las reconfortantes almohadas eran las protagonistas. 


¡Absolutamente ausente! 


(véase el recuadro 21) también sirven para el mismo propósito. Por ejemplo, un hombre de negocios 


puede decidir de repente abrocharse la chaqueta cuando habla con alguien con quien se siente 


incómodo, sólo para desabrocharse la chaqueta tan pronto como la conversación termina. 


encima. 


Abrocharse la chaqueta, por supuesto, no siempre es una señal de incomodidad; a menudo los 


hombres se abrochan la chaqueta para formalizar un entorno o para mostrar deferencia hacia su 


jefe. No es el tipo de comodidad total que podríamos encontrar, por ejemplo, en una barbacoa, pero 


tampoco indica incomodidad. La ropa y la forma en que la cuidamos pueden influir en las 


percepciones e incluso son indicativas de lo accesibles o abiertos que somos con los demás (Knapp 


y Hall, 2002, 206-214). 
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Siempre he tenido la impresión de que los presidentes suelen ir a Camp David 
para lograr en camisas polo lo que no parecen poder lograr en traje de negocios a 
sesenta kilómetros de distancia, en la Casa Blanca. Al descubrirse ventralmente (al 
quitarse los abrigos), están diciendo: “Estoy abierto a ustedes”. Los candidatos 
presidenciales envían este mismo mensaje no verbal en los mítines cuando se 
deshacen de sus chaquetas (sus escudos, por así decirlo) y se arremangan las 
camisas frente a la “gente común”. 

Tal vez no sea sorprendente que las mujeres tiendan a cubrirse el torso incluso 
más que los hombres, especialmente cuando se sienten inseguras, nerviosas o 
cautelosas. Una mujer puede cruzar los brazos sobre el estómago, justo debajo de los 
senos, en un esfuerzo por proteger su torso y consolarse. Puede cruzar un brazo sobre 
su frente y agarrar el brazo opuesto por el codo, formando una barrera contra su 
pecho. Ambos comportamientos sirven inconscientemente para proteger y aislar, 
especialmente en situaciones sociales en las que hay cierta incomodidad. 

En el campus, a menudo veo a mujeres que se colocan sus cuadernos cruzados 
sobre el pecho cuando entran a clase, especialmente durante los primeros días. A 
medida que aumenta su nivel de comodidad, pasan a llevarlos a los costados. En los 
días de exámenes, esta conducta de protegerse el pecho tiende a aumentar, incluso 
entre los estudiantes varones. Las mujeres también usan mochilas, maletines o 
carteras para protegerse, especialmente cuando están sentadas solas. Del mismo 
modo que te puedes poner un edredón mientras ves la televisión, colocar algo cruzado 
sobre el torso ventral nos protege y nos tranquiliza. Los objetos que atraemos hacia 
nosotros, especialmente ventralmente, suelen colocarse allí para brindarnos el 
consuelo que necesitamos en ese momento, sea cual sea la situación. Cuando ves a 
personas protegiéndose el torso en tiempo real, puedes usarlo como un indicador 
preciso de la incomodidad de su parte. Al evaluar cuidadosamente las circunstancias, 
la fuente de esa incomodidad puede permitirte ayudarlas o, al menos, comprenderlas 
mejor. 

Los hombres, por la razón que sea (quizás para ser menos visibles), se protegen 
el torso, pero de maneras más sutiles. Un hombre puede extender la mano hacia 
adelante para jugar con su reloj o, como suele hacer el Príncipe Carlos de Inglaterra 
cuando está en público, estirarse para ajustarse la manga de la camisa o jugar con los 
gemelos de sus puños. Un hombre también puede arreglarse el nudo de la corbata, 


quizás más largo de lo habitual, ya que esto permite que el brazo cubra la zona ventral del pecho. 
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y el cuello. Son formas de blindaje que transmiten que la persona está un poco insegura en ese 
momento. 

Estaba en la cola de la caja de un supermercado esperando a que la mujer que tenía delante 
terminara su transacción. Evidentemente estaba usando una tarjeta de débito, y la máquina la 
rechazaba una y otra vez. Cada vez que pasaba la tarjeta e introducía su número PIN, esperaba 
la respuesta de la máquina con los brazos cruzados sobre el pecho, hasta que finalmente se daba 
por vencida y se marchaba, exasperada. Cada vez que la tarjeta era rechazada, sus brazos y su 
agarre se hacían más fuertes, una clara señal de que su enfado y su incomodidad iban en aumento 


(véanse las figuras 33 y 34). 


Se puede ver a los niños cruzar o bloquear sus brazos sobre sus cuerpos. 


Cuando están molestos o se muestran desafiantes, incluso a una edad temprana. Estos 
comportamientos de protección se presentan en una variedad de formas, desde cruzar los brazos 
sobre el vientre hasta cruzar los brazos en alto con las manos agarrando los hombros opuestos. 
Los estudiantes a menudo me preguntan si significa que algo anda mal con ellos si se sientan 
en clase con los brazos cruzados frente a ellos. La pregunta no es si algo anda mal, ni tampoco si 


esta postura significa que están bloqueando al maestro; los brazos cruzados al frente es una 


Figura 33 Figura 34 


En público, muchos de nosotros nos sentamos Los brazos cruzados con las manos agarrando 
cómodamente de brazos cruzados mientras fuertemente los brazos es definitivamente una 
esperamos o escuchamos a un orador. En casa, rara indicación de incomodidad. 
vez nos sentamos de esta manera, a menos que 


algo nos moleste, como esperar un viaje que llega tarde. 
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Esta postura es muy cómoda para muchas personas. Sin embargo, cuando una 
persona cruza de repente los brazos y luego los entrelaza con fuerza, con un agarre 
fuerte de las manos, esto es un indicio de incomodidad. Recuerde que es midiendo 

los cambios a partir de las posturas de referencia que podemos notar cuándo surge la 
incomodidad. Observe si la persona se abre ventralmente a medida que se relaja. He 
descubierto que cuando doy conferencias, muchos de los participantes se sientan 
inicialmente con los brazos cruzados y luego los aflojan con el tiempo. Obviamente, 
algo sucede para provocar este comportamiento; probablemente una mayor comodidad 
con su entorno y su instructor. 

Se podría argumentar que las mujeres (o los hombres) cruzan los brazos 
simplemente porque tienen frío, pero esto no niega el significado no verbal, ya que el 
frío es una forma de incomodidad. Las personas que se sienten incómodas durante 
una entrevista (por ejemplo, sospechosos en investigaciones criminales, niños con 
problemas con sus padres o un empleado que está siendo interrogado por conducta 
inapropiada) a menudo se quejan de sentir frío durante la entrevista. Independientemente 
del motivo, cuando estamos angustiados, el cerebro límbico activa varios sistemas 
del cuerpo en preparación para la respuesta de supervivencia de congelación/lucha 
o huida. Uno de los efectos es que la sangre se canaliza hacia los músculos grandes 
de las extremidades y se aleja de la piel, en caso de que sea necesario utilizar esos 
músculos para escapar o combatir la amenaza. A medida que la sangre se desvía 
hacia estas áreas vitales, algunas personas pierden su tono de piel normal y, de 
hecho, se ven pálidas o como si estuvieran en estado de shock. Dado que la sangre 
es la principal fuente de calor de nuestro cuerpo, desviar la sangre de la piel hacia 
los músculos más profundos hace que la superficie del cuerpo se sienta más fría (ver cuadro 22) (L 
133). Por ejemplo, en la entrevista mencionada anteriormente, en la que el joven se 
aferraba a la almohada, se quejaba de tener frío todo el tiempo que estuvimos allí, a 
pesar de que apagué el aire acondicionado. Tanto su padre como yo estábamos bien; 


él era el único que se quejaba de la temperatura. 


El arco del torso 


Inclinarse hacia la cintura se realiza casi universalmente como señal de sumisión, 
respeto o humildad cuando uno se siente honrado, como por ejemplo con un aplauso. 


Obsérvese, por ejemplo, cómo los japoneses y, en menor medida, los modernos 
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CUADRO 22: POR QUÉ NO PUEDES ADMITAR CIERTOS TEMAS 


¿Alguna vez te preguntaste por qué te da malestar estomacal si hay una discusión? 

¿Qué pasa en la mesa? Cuando estás molesto, tu sistema digestivo no... 

ya no tiene tanta sangre como necesita para una digestión adecuada. Al igual que tu 

La respuesta de congelamiento, huida o lucha del sistema límbico desvía la sangre de 

La piel también desvía la sangre del sistema digestivo, enviándola 

sangre al corazón y a los músculos de las extremidades (especialmente las piernas) para prepararse para 
tu escape. El malestar estomacal que sientes es un síntoma de ese sistema límbico. 
excitación. La próxima vez que surja una discusión durante una comida, reconocerás... 
identificar la respuesta límbica de la angustia. Un niño cuyos padres se pelean en el 

La mesa del comedor realmente no puede terminar su comida; su sistema límbico ha triunfado. 
alimentación y digestión para prepararlos para escapar y sobrevivir. 

En estas líneas, es interesante observar cómo muchas personas vomitan después de experimentar... 
después de un evento traumático. En esencia, durante las emergencias el cuerpo está 
diciendo que no hay tiempo para la digestión; la reacción es aligerar la carga 


y prepararse para el escape o el conflicto físico (Grossman, 1996, 67-73). 


En la antiguedad, los chinos se inclinaban en señal de respeto y deferencia. Demostramos 
que somos subordinados o de un estatus inferior cuando asumimos automáticamente una 
postura inclinada o de kowtow , que se logra principalmente doblando el torso. 

Para los occidentales, hacer una reverencia no es algo fácil, especialmente cuando se 
trata de un acto consciente. Sin embargo, a medida que ampliamos nuestros horizontes e 
interactuamos con más y más personas de diversos países del Cercano y Lejano Oriente, 
nos conviene aprender a inclinar ligeramente el torso, en particular cuando nos encontramos 
con personas mayores que se han ganado el respeto. Este simple gesto de reverencia 
será reconocido por aquellos cuyas culturas muestran deferencia mediante esa postura y 
conferirá una ventaja social a los occidentales dispuestos a demostrarlo (véase el recuadro 
23). Por cierto, a los europeos del este, especialmente a los mayores, todavía les gusta 
hacer un chasquido con los talones y hacer una ligera reverencia en señal de respeto. 


Cada vez que veo esto, pienso en lo encantador que es. 
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CUADRO 23: UNA REVERSIÓN SUPREMA 


La universalidad de los arcos de torso me fue ilustrada dramáticamente en un antiguo 
Noticiero del general Douglas MacArthur mientras estaba asignado a la 

Gobierno filipino antes del estallido de la Segunda Guerra Mundial. Muestra a un estadounidense 
Oficial del ejército saliendo de la oficina de MacArthur después de dejar algunos documentos. 
Al salir, el oficial hace una reverencia y se aleja. 

la habitación. Nadie le pidió que lo hiciera; la conducta fue automática. 

impulsado por el cerebro del oficial para hacerle saber a la persona de mayor estatus que 

Su posición era clara: era un reconocimiento de que MacArthur estaba a cargo. 

(Los gorilas, los perros, los lobos y otros animales no humanos también demuestran 

Esta postura servil.) Sorprendentemente, el oficial que se inclinó al salir de la 

En la habitación no estaba otro que el hombre que un día se convertiría en el Su- 

Primer comandante aliado de Europa, arquitecto de la invasión de Normandía, 

y nuestro trigésimo cuarto presidente: Dwight David Eisenhower. Por cierto, 

Años más tarde, al enterarse de que Eisenhower se postulaba para presidente, 


MacArthur comentó que Eisenhower era el "mejor empleado" que había tenido jamás. 


tenía (Manchester, 1978, 166). 


Que la gente todavía muestra gracia y deferencia en el mundo de hoy. 
Ya sea que se haga de manera consciente o inconsciente, la reverencia del torso es un gesto 


no verbal de consideración hacia los demás. 


Adornos para el torso 


Como la comunicación no verbal también incluye símbolos, debemos 
prestar atención a la ropa y otros accesorios que se llevan en el torso 
(incluido el cuerpo en general). Se dice que la ropa hace al hombre, y 
estoy de acuerdo, al menos en lo que respecta a la apariencia. 
Numerosos estudios han establecido que lo que vestimos, ya sea un traje 
o ropa informal, incluso los colores de nuestra ropa, un traje azul en lugar 
de un traje marrón, influirá en los demás (Knapp y Hall, 2002, 206-214). 
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La ropa dice mucho sobre nosotros y puede hacer mucho por nosotros. En cierto sentido, 
nuestros torsos son carteles publicitarios en los que publicitamos nuestros sentimientos. Durante el 
noviazgo, nos vestimos para encantar; mientras trabajamos, nos vestimos para triunfar. 

De la misma manera, la chaqueta escolar, la insignia de policía y la condecoración 
militar se llevan en el torso como una forma de llamar la atención sobre nuestros 
logros. Si queremos que los demás nos noten, el torso es el lugar indicado. Cuando 
el presidente da su discurso sobre el Estado de la Unión ante el Congreso, las 
mujeres vestidas de rojo que se ven en un mar de azul y gris son aquellas que, como 


pájaros que exhiben su plumaje, visten colores vibrantes para hacerse notar. 


La ropa puede ser muy sobria, muy siniestra (consideremos el atuendo de “skinhead” o un look 
“gótico”) o muy extravagante (como el de los músicos Liberace o Elton John), reflejando el estado de 
ánimo y/o la personalidad de quien la viste. Alternativamente, podemos usar adornos en el torso o 
partes desnudas de nuestro torso para atraer a los demás, para mostrar cuán musculosos o en 
forma estamos, o para anunciar dónde encajamos social, económica o laboralmente. Esto puede 
explicar por qué tantas personas se preocupan excesivamente por qué ponerse cuando asisten a un 
evento de alto perfil o a una cita. Nuestros adornos personales nos permiten mostrar nuestro pedigrí 


o nuestra lealtad a un grupo en particular; por ejemplo, usar los colores de nuestro equipo favorito. 


La vestimenta puede ser muy descriptiva, por ejemplo, al revelar cuándo las personas están de 
fiesta o de luto, si son de estatus alto o bajo, si se ajustan a las normas sociales o son parte de una 
secta (por ejemplo, judío jasídico, granjero amish o Hare Krishna). En cierto modo, somos lo que 
vestimos (ver recuadro 24). 

Durante años la gente me dijo que vestía como un agente del FBI, y tenían razón. Llevaba el uniforme 
estándar de un agente: traje azul marino, camisa blanca, corbata burdeos, zapatos negros y pelo 
corto. 

Obviamente, debido a que tenemos ciertos roles laborales que requieren vestimenta específica 
y dado que tomamos decisiones conscientes cuando se trata de ropa, debemos ser cuidadosos en 
nuestra evaluación de lo que significa. 

Después de todo, el tipo que está afuera de su puerta vestido con un uniforme de reparador de 
teléfonos podría ser un criminal que compró o robó el atuendo para ingresar a su casa (ver cuadro 
25 en la página 100). 


Incluso con las advertencias que acabamos de mencionar, es necesario tener en cuenta la ropa. 
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CUADRO 24: ERES LO QUE VESTES 


Imagínese esta situación: usted está caminando por una calle poco poblada. 
Una noche oyes que alguien se acerca por detrás de ti. No puedes ver. 
La cara o las manos de la persona se ven claramente en la oscuridad, pero se puede determinar 
Lleva traje y corbata y lleva un maletín. Ahora, imagínenselo. 
La misma acera oscura, pero esta vez imagina que todo lo que puedes ver está detrás de ti. 
es el contorno de una persona que viste ropa desaliñada y holgada, flácida 
pantalones, una gorra ladeada, una camiseta manchada y zapatillas de tenis desgastadas y 
harapiento. En cualquier caso, no puedes ver a la persona lo suficientemente bien como para discernir 
¿Algún otro detalle? Y estás asumiendo que es un hombre, basándose simplemente en el 
ropa. Pero basándote solo en la vestimenta, probablemente obtendrás diferentes conclusiones. 
conclusiones sobre la amenaza potencial que cada persona representa para su seguridad. 
Si el ritmo de aproximación de cada hombre es el mismo, a medida que la persona se acerca, 
Tu cerebro límbico se activará, aunque tu reacción a estos individuos... 
Las evaluaciones se basarán exclusivamente en su reacción a su ropa. 
El manejo de la situación te hará sentir cómodo o incómodo. 
Incluso potencialmente asustado. 

No voy a decirte qué persona te haría sentir más 
cómodo; eso lo tienes que decidir tú. Pero lo que está bien o mal, todo lo demás... 
En igualdad de condiciones, es su vestimenta la que a menudo influye en gran medida en lo que pensamos. 
de individuos. Aunque la ropa, en sí misma, no puede hacernos daño físico, sí puede 
nos afectan socialmente. Pensemos en lo críticos y desconfiados que son algunos estadounidenses. 
Las latas se han convertido desde el 11 de septiembre de 2001, cuando ven a una persona 
con ropa que refleja un origen de Oriente Medio. Y además, 
Imagínese cómo se han sentido algunos estadounidenses de Oriente Medio. 
un resultado. 

Les digo a los estudiantes universitarios que la vida no siempre es justa y que, desafortunadamente, 
Finalmente, serán juzgados por su vestimenta; por lo tanto, deben pensar 


Cuidado con sus elecciones de ropa y los mensajes que están enviando. 


A otros. 
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CUADRO 25: NO SIEMPRE SOMOS QUIENES PARECEN SER 


Es evidente que debemos tener cuidado cuando evaluamos a una persona en función de 
Sólo ropa, ya que a veces puede llevar a conclusiones erróneas. Estaba en 

Londres el año pasado en un hotel muy bonito a sólo cuatro cuadras de Buckingham 
Palacio donde todo el personal, incluidas las criadas, vestían trajes de Armani. Si yo 

Si los hubiera visto en el tren camino al trabajo, fácilmente podría haberme dejado engañar. 
en cuanto a su estatus social relativo. Así que recuerden, porque es culturalmente 

Prescrita y fácilmente manipulable, la ropa es sólo una parte del lenguaje no verbal. 
imagen. Evaluamos la ropa para determinar si está transmitiendo un mensaje, 


No juzgar a las personas por su vestimenta. 


En el esquema general de la evaluación no verbal, por eso es importante que 
vistamos ropa que sea congruente con los mensajes que queremos enviar a 
los demás, suponiendo que queremos influir en su comportamiento de una 
manera positiva o beneficiosa para nosotros. 

Al elegir tu vestuario y tus accesorios, ten siempre presente el mensaje 
que estás enviando con tu ropa y el significado que los demás pueden percibir 
de tu vestimenta. Ten en cuenta también que, aunque quieras usar tu atuendo 
deliberadamente para enviar una señal a una persona o un grupo de personas 
en un momento y lugar específicos, es posible que tengas que pasar por 
muchas otras personas que no sean tan receptivas a tu mensaje en el camino. 


En los seminarios hago con frecuencia la pregunta: “¿Cuántos de ustedes 
fueron vestidos por su madre hoy?” Por supuesto, todos se ríen y nadie 
Levanta la mano. Entonces digo: “Bueno, entonces, ustedes, todos ustedes, 
eligieron vestirse como lo hicieron”. Entonces todos miran a su alrededor y, tal 
vez por primera vez, se dan cuenta de que podrían vestirse y presentarse 
mejor. Después de todo, antes de que dos personas se conozcan por primera 
vez, la única información que cada una tiene sobre la otra es la apariencia 
física y otras comunicaciones no verbales. Tal vez sea hora de considerar 
cómo los perciben. 
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Acicalarse 


Cuando estamos física y mentalmente bien, cuidamos nuestra apariencia, acicalándonos 
y preparándonos como corresponde. Los humanos no somos los únicos en este sentido, 
ya que las aves y los mamíferos tienen comportamientos similares. 

Por el contrario, cuando estamos enfermos física o mentalmente, la postura del torso y 
de los hombros, así como nuestra apariencia general, pueden ser señal de nuestra mala 
salud (American Psychiatric Association, 2000, 304-307, 350-352). 

Muchas personas sin hogar sufren esquizofrenia y rara vez se preocupan por su 
vestimenta. Su ropa está sucia y mugrienta, y muchos de estos individuos incluso se 
oponen a los intentos de los demás de obligarlos a bañarse o a ponerse ropa limpia. La 
persona mentalmente deprimida se encorva al caminar o al estar de pie, y parece que 


el peso del mundo lo está hundiendo. 


El fenómeno de la falta de aseo durante la enfermedad y la tristeza ha sido 
observado en todo el mundo por antropólogos, trabajadores sociales y proveedores 
de atención médica. Cuando el cerebro está triste o estamos enfermos, el 
acicalamiento y la presentación son de las primeras cosas que desaparecen (Darwin 
1872, cap. 3, passim). Por ejemplo, los pacientes que se recuperan de una cirugía 
pueden caminar por el pasillo del hospital con el pelo despeinado y con batas que 
dejan al descubierto el trasero, sin preocuparse por su apariencia personal. Cuando 
uno está realmente enfermo, puede estar tirado en casa con un aspecto más 
desaliñado de lo que estaría normalmente. Cuando una persona está realmente 
enferma o muyy traumatizada, el cerebro tiene otras prioridades, y el acicalamiento 
simplemente no es una de ellas. Por lo tanto, dentro del contexto, podemos utilizar 


una falta general de higiene personal y/o aseo para hacer suposiciones sobre el 
estado mental o el estado de salud de una persona. 


El torso se abre 


Normalmente, tumbarse en un sofá o en una silla es una señal de comodidad. Sin 
embargo, cuando hay que hablar de cuestiones serias, tumbarse es una muestra 
territorial o de dominio (véase la figura 35). Los adolescentes, en particular, suelen 


sentarse tumbados en una silla o en un banco, como una forma no verbal de expresar sus sentimient 
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dominando su entorno mientras son castigados por sus padres. 
Esta actitud descuidada es irrespetuosa y muestra indiferencia hacia las personas 


que tienen autoridad. Es una exhibición territorial que no debe alentarse ni tolerarse. 


Si tienes un hijo que hace esto cada vez que está en serios problemas, necesitas 
neutralizar este comportamiento inmediatamente pidiéndole a tu hijo que se siente y, 
si eso falla, violando no verbalmente su espacio (sentándote a su lado o parándote 
detrás de él). En poco tiempo, tu hijo tendrá una respuesta límbica a tu “invasión” 
espacial, lo que hará que se siente. Si permites que tu hijo se salga con la suya 
abriendo el torso durante desacuerdos importantes, no te sorprendas si con el tiempo 
pierde el respeto por ti. ¿Y por qué no? Al permitir tales exhibiciones, básicamente 
estás diciendo: “Está bien que me faltes el respeto”. Cuando estos niños crezcan, 
pueden seguir desparramándose de manera inapropiada en el lugar de trabajo 
cuando deberían estar sentados y atentos. Esto no es propicio para una relación 


duradera. 


Figura 35 


Extenderse es una demostración territorial, lo cual está bien en el hogar, pero 


no en el lugar de trabajo, especialmente durante una entrevista de trabajo. 
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gevidad en el trabajo, ya que envía un fuerte mensaje no verbal negativo de falta de 


respeto a la autoridad. 


Inflando el pecho 


Los humanos, como muchas otras criaturas (incluidos algunos lagartos, pájaros, perros 
y otros primates), inflan el pecho cuando intentan establecer su dominio territorial 
(Givens, 1998-2007). Observe a dos personas enfadadas entre sí; inflarán el pecho 
como los gorilas de espalda plateada. Aunque pueda parecer casi cómico cuando 
vemos a otros hacerlo, no se debe ignorar el hecho de inflar el pecho, porque la 
observación ha demostrado que cuando las personas están a punto de golpear a 
alguien, inflan el pecho. Esto se ve en los terrenos de la escuela cuando los niños 
están a punto de pelear. 

También se puede ver entre los boxeadores profesionales cuando se provocan 
verbalmente unos a otros antes de una pelea importante: sacando el pecho, 
inclinándose uno hacia el otro, proclamando su certeza de ganar. El gran Muhammad 
Ali lo hizo mejor que nadie durante los eventos previos a la pelea. No solo era 
amenazante, sino que también era gracioso, todo parte del espectáculo, lo que generó 


buen teatro y, por supuesto, venta de entradas. 


Desnudando el torso 


A veces, en las peleas callejeras, las personas que se preparan para atacar a un 

oponente se desvisten, quitándose alguna prenda de ropa como una camisa o un sombrero. 
Nadie sabe con certeza si esto se hace simplemente para ejercitar los músculos, para 
proteger la ropa que se ha tirado o para privar al oponente de algún tipo de agarre que 
pueda utilizar en su beneficio. En cualquier caso, si discutes con alguien y él o ella se 

quita el sombrero, la camisa u otra prenda de vestir, lo más probable es que se esté 


gestando una pelea (véase el recuadro 26). 


El comportamiento respiratorio y el torso 


Cuando una persona está bajo estrés, es posible que el pecho se levante o se expanda 


y contraiga rápidamente. Cuando el sistema límbico está activado y activado 
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CUADRO 26: UNA VEZ QUE NO QUIERES EL 


QUITÁNDOSE LA CAMISA 


Hace años fui testigo de cómo dos vecinos discutían verbalmente por un aspersor. 
sistema que había rociado accidentalmente un vehículo recién encerado. Como las cosas 
La situación se intensificó y uno de los vecinos comenzó a desabotonarse la camisa. Fue entonces cuando 
que sabía que los puños iban a volar. Efectivamente, la camisa se salió y el 

Entre ellos comenzaron a chocarse el pecho. Esto fue un mero preludio de lo que 
puñetazos, que pronto siguieron. Parecía increíble que hombres adultos 

peleaban por manchas de agua en un auto. Lo que realmente era sorprendente, cómo- 
Siempre, el pecho de los dos chicos chocaba, como si estuvieran... 

gorilas. En realidad, fue vergonzoso verlos participar en semejante lujuria. 


Torso desnudo. Es algo que no debería pasar. 


Ya sea que se trate de una lucha o una huida, el cuerpo intenta absorber la mayor cantidad de oxígeno 
posible, ya sea respirando más profundamente o jadeando. El pecho del individuo estresado se agita 
porque el cerebro límbico le dice: “Problema potencial... 

¡Aumentemos el consumo de oxígeno en caso de que de repente tengamos que escapar o luchar!” 
Cuando veas este tipo de comportamiento no verbal en una persona por lo demás sana, deberías 


preguntarte por qué está tan estresada. 


Encogimiento de hombros 


Encogerse de hombros de forma completa y leve puede significar mucho en un contexto. Cuando el jefe 
le pregunta a un empleado: “¿Sabe algo sobre la queja de este cliente?” y el empleado responde: “No”, 
mientras se encoge de hombros a medias, es probable que el orador no esté comprometido con lo que 
acaba de decir. Una respuesta honesta y verdadera hará que ambos hombros se levanten bruscamente 
y por igual. 

Espere que las personas se encojan de hombros por completo (en alto) cuando respaldan con confianza 
lo que están diciendo. No hay nada de malo en decir "¡No sé!" mientras ambos hombros se elevan hacia 
la oreja. Como se mencionó anteriormente, este es un comportamiento que desafía la gravedad y que 


normalmente significa que 
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Figura 36 Figura 37 


he P/ 


Los encogimientos de hombros parciales indican falta Usamos el encogimiento de hombros para indicar falta 
de compromiso o inseguridad. de conocimiento o duda. Busque que ambos 
hombros se levanten; cuando solo se levanta un 


lado, el mensaje es dudoso. 


La persona se siente cómoda y segura de sus acciones. Si ve que los hombros de una 
persona se elevan solo parcialmente o si solo se eleva un hombro, es probable que la 
persona no esté comprometida limbicamente con lo que está diciendo y probablemente 


esté siendo evasiva o incluso engañosa (ver figuras 36 y 37). 


Exhibiciones de hombros débiles 


Hablando de hombros, tenga en cuenta a la persona que, mientras conversa o en 

reacción a un evento negativo, mueve su cuerpo de modo que los hombros comienzan a 
elevarse lentamente hacia las orejas de una manera que hace que el cuello parezca 
desaparecer (ver figura 38). La acción clave aquí es que los hombros se elevan 
lentamente. La persona que muestra este lenguaje corporal básicamente está tratando 

de hacer desaparecer su cabeza, como una tortuga. Esa persona carece de confianza y 
se siente muy incómoda. He visto este comportamiento en reuniones de negocios 

cuando el jefe entra y dice: "Está bien, quiero escuchar lo que todos han estado haciendo". 
Mientras diferentes personas en la sala hablan con orgullo sobre sus logros, los 


empleados marginales 
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Figura 38 


Los hombros que se elevan hacia las orejas provocan 
el “efecto tortuga”: el mensaje es debilidad, inseguridad 
y emociones negativas. 


Pensemos en los atletas que pierden el partido y 
regresan al vestuario. 


aparentemente se hundirán cada vez más, sus hombros se elevarán cada vez 
más en un intento subconsciente de ocultar sus cabezas. 

Este comportamiento de tortuga también se manifiesta en las familias 
cuando el padre dice: “Me dolió mucho saber que alguien rompió mi lámpara 
de lectura sin decirmelo”. Cuando el padre mira a cada uno de sus hijos, uno 
de ellos mirará hacia abajo, con los hombros hacia las orejas. También verás 
estas debilidades de hombros en un equipo de fútbol perdedor cuando regresan 
al vestuario, con los hombros como si se tragaran la cabeza. 
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UN COMENTARIO FINAL SOBRE EL 
TORSO Y HOMBROS 


Hay muchos libros sobre el comportamiento no verbal que no mencionan el 
torso ni los hombros. Es una lástima, porque de esta parte de nuestro cuerpo 
nos llega mucha información valiosa. Si no has observado esta zona del 
cuerpo en busca de pistas no verbales, espero que el material de este 
capítulo te haya convencido de ampliar tu rango de observación para incluir 
el «panel de anuncios» del cuerpo. Sus reacciones son especialmente 
honestas porque, con tantos de nuestros órganos vitales alojados allí, el 
cerebro límbico tiene mucho cuidado de proteger nuestros torsos. 
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CINCO 


El conocimiento a tu alcance 


No verbales de los brazos 


Normalmente, ponemos mucho más énfasis en la cara y las manos cuando tratamos 

ds depa rear IRA raro es raros sueraemedirirarubestimados. 
incomodidad, confianza u otras manifestaciones de sentimiento, los brazos sirven 
como transmisores emotivos. 

Desde que nuestros antepasados primates empezaron a caminar erguidos, los 
brazos humanos han podido utilizarse de forma extraordinaria. Nuestros brazos son 
capaces de transportar cargas, dar golpes, agarrar objetos y levantarnos del suelo. Son 
aerodinámicos, ágiles y proporcionan una formidable primera respuesta ante cualquier 
amenaza externa, especialmente cuando se utilizan en conjunción con las extremidades inferiores. 
Si alguien nos lanza un objeto, nuestros brazos se elevan para bloquearlo, de manera 
instintiva y precisa. Nuestros brazos, al igual que nuestros pies y piernas, son tan 
reactivos y están tan orientados a protegernos que se levantarán para defendernos 


incluso cuando hacerlo sea ilógico o desaconsejado. En mi trabajo en el FBI, he visto indicios de que 
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Las personas que recibieron disparos en el brazo al utilizar sus extremidades superiores para intentar 
defenderse de los disparos de una pistola. El cerebro racional se daría cuenta de que un brazo simplemente 
no puede detener una bala, pero el cerebro límbico hará que nuestros brazos se levanten y bloqueen con 
precisión un proyectil que viaja a 900 pies por segundo. En la ciencia forense, estas lesiones se conocen 
como defensa. 

heridas. 

Cada vez que te golpees el brazo (sobre todo si chocas con algo afilado), piensa que puede que haya 
sido para proteger tu torso de un golpe potencialmente letal. Una vez, mientras sostenía un paraguas sobre 
mi cabeza durante una tormenta en Florida, el borde afilado de la puerta de mi auto se volcó hacia mí y me 
golpeó en el costado, rompiéndome una costilla que había quedado desprotegida por mi brazo levantado. 
Desde entonces, tengo un recuerdo doloroso que me recuerda que debo apreciar mis brazos y cómo me 


protegen. 


Debido a que nuestros brazos, al igual que nuestros pies, están diseñados para ayudarnos a sobrevivir, 
podemos contar con que revelarán nuestros verdaderos sentimientos o intenciones. 
Por lo tanto, a diferencia de la expresión facial, más variable y engañosa, las extremidades superiores 
proporcionan señales no verbales sólidas que reflejan con mayor precisión lo que nosotros (y quienes nos 
rodean) pensamos, sentimos o intentamos. En este capítulo, examinaremos la interpretación de algunas de 


las manifestaciones más comunes de los brazos. 


COMPORTAMIENTOS NO VERBALES SIGNIFICATIVOS 
INVOLUCRANDO LOS BRAZOS 


Movimientos del brazo relacionados con la gravedad 


El grado en que movemos los brazos es un indicador significativo y preciso de nuestras actitudes y 
sentimientos. Estos movimientos pueden variar desde moderados (restringidos y constreñidos) hasta 
exuberantes (descontrolados y expansivos). 
Cuando estamos felices y contentos, nuestros brazos se mueven libremente, incluso con alegría. Observa a 
los niños mientras juegan. Sus brazos se mueven sin esfuerzo mientras interactúan. Los verás señalar, 
gesticular, sostener, levantar, abrazar y saludar. 

Cuando estamos emocionados, no restringimos los movimientos de nuestros brazos; de hecho, nuestra 


tendencia natural es desafiar la gravedad y levantar los brazos por encima de nuestras cabezas (ver 
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CUADRO 27: “¡LEVANTEN LAS MANOS!” 


No hace falta un arma para que la gente levante las manos por encima de la cabeza. 

Hazlos felices y lo harán automáticamente. De hecho, durante un atraco 

es probablemente el único momento en el que las personas mantendrán sus manos simultáneamente 
alto y ser infeliz. Piense en cómo los atletas intercambian choques de manos después de un partido. 
Buen juego; ver a los fanáticos del fútbol levantar los brazos hacia el cielo después de que el equipo local... 
El equipo anota un touchdown. Las acciones de brazos que desafían la gravedad son una reacción común. 
respuesta a la alegría y la emoción. Ya sea en Brasil, Belice, Bélgica o Bolivia, 


En tswana, mover los brazos es una manifestación verdaderamente universal de lo eufóricos que nos sentimos. 


Cuadro 27). Cuando las personas están verdaderamente llenas de energía y felices, sus 
movimientos de brazos desafían la gravedad. Como se mencionó anteriormente, las conductas 
que desafían la gravedad se asocian con sentimientos positivos. Cuando una persona se siente 
bien o confiada, balancea sus brazos afirmativamente, como cuando camina. Es la persona 
insegura la que inconscientemente restringe sus brazos, aparentemente incapaz de desafiar el 
peso de la gravedad. 

Cuéntele con franqueza a un colega sobre un error drástico y costoso que acaba de cometer 
en el trabajo y sus hombros y brazos se hundirán y caerán. 
¿Alguna vez has tenido esa “sensación de hundimiento”? Es una respuesta límbica a un acontecimiento negativo. 
Las emociones negativas nos deprimen físicamente. Estas respuestas límbicas no sólo son 
sinceras, sino que ocurren en tiempo real. Saltamos y levantamos los brazos en el aire en el 
momento en que se marca un punto, o hundimos los hombros y los brazos cuando un árbitro dicta 
una sentencia en nuestra contra. Estas conductas relacionadas con la gravedad comunican las 
emociones con precisión y en el momento preciso en que nos afectan. 
Además, estas manifestaciones físicas pueden ser contagiosas, ya sea en un estadio de fútbol, 


en un concierto de rock o en una reunión de grandes amigos. 


Retirada del brazo 


Cuando estamos molestos o temerosos, retiramos los brazos. De hecho, cuando nos lastiman, 


nos amenazan, nos maltratan o nos preocupamos, nuestros brazos se dirigen directamente a nuestro 
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Los brazos se cierran sobre nuestros costados o se cierran sobre nuestro pecho. Esta es 

una táctica de supervivencia que ayuda a proteger al individuo cuando se percibe un peligro 
real o percibido. Tomemos, por ejemplo, el caso de la madre que está preocupada por su hijo 
mientras juega con otros niños más bruscos. A menudo cruza los brazos y los cruza sobre su 
abdomen. Quiere intervenir, pero se hace a un lado y se contiene sujetándose los brazos, con 
la esperanza de que el juego continúe sin lesiones. 

Cuando dos personas discuten, ambas pueden adoptar esta conducta de retirar los 
brazos, una conducta muy protectora de la que ninguna de las partes puede ser consciente. 
Esta restricción tiene un valor de supervivencia; protege el cuerpo al tiempo que presenta una 
posición no provocativa. En esencia, se están conteniendo, ya que extender los brazos podría 


interpretarse como un intento de golpear y herir a la otra parte, lo que provocaría una pelea. 


El autocontrol puede ayudarnos no sólo a tratar con los demás, sino también a tratar con 
nosotros mismos cuando necesitamos consuelo. Por ejemplo, las lesiones o el dolor en el 
torso y los brazos a menudo nos hacen restringir el movimiento de los brazos en un intento 
de auto-calmarnos o tranquilizarnos. Podemos retirar los brazos hacia la zona del cuerpo 
dolorida. Si alguna vez ha experimentado un malestar intestinal severo, lo más probable es 
que sus brazos se hayan dirigido hacia el aodomen en busca de consuelo. En momentos 
como este, los brazos no se mueven hacia afuera; el sistema límbico requiere que atiendan 


nuestras necesidades más cercanas. 


Restricción del movimiento del brazo 


La restricción de los movimientos de los brazos, la congelación de los mismos, sobre todo 
cuando se da en niños, puede tener a veces implicaciones más siniestras. Al estudiar los 
indicadores de abuso infantil, he comprobado por experiencia que estos niños limitan los 
movimientos de sus brazos en presencia de padres abusivos u otros depredadores. Esto 
tiene un sentido perfecto para la supervivencia, ya que todos los animales, especialmente los 
depredadores, se orientan hacia el movimiento. Instintivamente, el niño maltratado aprende 
que cuanto más se mueve, más probabilidades hay de que lo noten y, en consecuencia, de 
que el maltratador lo ataque. De modo que el sistema límbico del niño se autorregula 
instintivamente para asegurarse de que sus brazos no llamen la atención. La conducta de 
congelación de los brazos puede servir para advertir a los adultos que se preocupan por él, 


ya sean profesores, vecinos, parientes o amigos, de que un niño puede ser víctima de abuso (véase el recuadrc 
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CAJA 28: TUTORES TODOS 


Para hacer ejercicio, nado regularmente en una piscina local. Hace años, me di cuenta 
de una joven que, aunque normalmente era sociable y extrovertida, re- 
Tensaba los brazos cada vez que su madre estaba cerca. Noté esta reacción 
en varios días diferentes. Además, noté que la madre frecuentemente 
Le habló a esta jovencita con palabras severas, cáusticas y degradantes. 
Las interacciones físicas que presencié mostraban que a menudo trataba a su hija con rudeza. 
en lugar de con amor, lo cual era muy inquietante, pero no al grado de 
siendo criminal. El último día que vi a la niña, noté algunos moretones 
justo encima de los codos en el lado ventral de los brazos (la parte del brazo 
que mira hacia el torso cuando el brazo cuelga normalmente al costado). En este 
En ese momento ya no pude guardarme mis sospechas para mí. 
Notifiqué a los miembros del personal de la piscina que sospechaba de abuso infantil y 
Les pedí que por favor vigilaran a la niña. Un empleado me dijo 
Ella era una niña con “necesidades especiales” y los moretones podrían ser causados por ella. 
Falta de coordinación. Sentí que la gravedad de mi inquietud no era 
registrándome, así que fui al director de la instalación y le expresé mi con- 
Preocupaciones. Expliqué que las heridas de defensa por caídas no se manifiestan en 
el lado ventral de la parte superior de los brazos, sino más bien en los codos o el lado dorsal 
(la parte exterior) de los brazos. Además, sabía que no era casualidad que esto 
La niña parecía un autómata cada vez que su madre se acercaba. 
Me sentí aliviado al saber que este asunto fue remitido posteriormente a las autoridades, después de... 
Los empleados de las instalaciones de natación hicieron las mismas observaciones. 
Permítanme señalar algo muy importante. Si usted es padre, maestro, 
consejero de campamento o oficial de recursos escolares y ve niños severamente 
cambiar o restringir su comportamiento con los brazos alrededor de sus padres u otros adultos, 
Como mínimo, debería despertar su interés y promover una mayor observación. 
ción. El cese del movimiento del brazo es parte del proceso de congelación del sistema límbico. 


Respuesta: Para el niño maltratado, esta conducta adaptativa puede significar supervivencia. 
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Tal vez no pueda sacarme de encima al FBI, pero cuando veo a niños en un 
parque infantil, no puedo evitar mirarles los brazos para ver si tienen moretones o 
heridas. Lamentablemente, hay mucho abuso infantil en el mundo y durante mi 
formación me enseñaron a buscar signos de negligencia y abuso en los niños y en 
otras personas. No solo como resultado de mi carrera en la aplicación de la ley, sino 
también por mis años como padre, sé cómo son los moretones por caídas o golpes y 
en qué partes del cuerpo se producen. Los moretones recibidos por abuso no son 
iguales. Su ubicación y apariencia son diferentes, y estas diferencias pueden ser 
detectadas por el ojo entrenado. 

Como se dijo anteriormente, los seres humanos usan sus brazos para defenderse, 
una reacción límbica predecible. Debido a que los niños usan sus brazos para bloquear 
sus cuerpos como su principal medio de defensa (los adultos pueden usar objetos), 
un brazo que se agita es a menudo lo primero que un padre abusivo agarrará. Los 
padres que agarran agresivamente a los niños de esta manera dejarán marcas de 
presión en el lado ventral (la parte interior) de los brazos. Especialmente si el padre 
sacude al niño en esta posición, las marcas serán de un color más oscuro (debido a 
una mayor presión) y tendrán la forma más grande de la mano de un adulto o la forma 
alargada del pulgar o los dedos. 

Aunque los médicos y los agentes de seguridad pública ven rutinariamente marcas 
como ésta en las víctimas o pacientes jóvenes, muchos de nosotros simplemente no 
somos conscientes de su prevalencia o importancia. Si todos aprendemos a observar 
a los niños con atención y buscamos los signos obvios de maltrato, todos podemos 
ayudar a proteger a niños inocentes. Al decir esto, no estoy tratando de volverlos 
paranoicos o irrazonablemente desconfiados, solo conscientes. Cuanto más 
informados estén todos los adultos que cuidan a los niños sobre la aparición de heridas 
de defensa y otras lesiones por abuso, y cuanto más observemos dichas lesiones, 
más seguros estarán nuestros niños. Queremos que sean felices y muevan los brazos 
con alegría, no que los contengan con miedo. 

El comportamiento restringido de los brazos no se limita a los niños. También se puede observar 
en adultos por diversas razones (véase, por ejemplo, el recuadro 29). 

Un amigo mío, que era inspector de aduanas en Yuma, Arizona, me dijo que una 
de las cosas que notó en la frontera fue cómo la gente llevaba sus bolsos y carteras 
cuando entraban al país. Una persona que estaba preocupada por el contenido de su 


bolso, ya sea 
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CUADRO 29: EL CUENTO DE LOS LADRONES 


Una de mis primeras experiencias con el comportamiento del brazo restringido ocurrió 

Hace más de treinta y cinco años en una librería donde trabajaba 

Detectar a los ladrones de tiendas. Desde una posición elevada sobre el piso de ventas, pronto aprendí 
que estos infractores de la ley eran relativamente fáciles de detectar. Una vez que entendí 

El lenguaje corporal típico de los ladrones de tiendas, podía identificarlos a diario, sorprendido. 
Sorprendentemente, incluso cuando entraron por la puerta, en primer lugar, estos individuos tendían 
Mirar mucho a su alrededor. En segundo lugar, tendían a utilizar menos movimientos de brazos. 

que los compradores habituales. Era como si estuvieran tratando de hacerlos... 

ellos mismos se hacían objetivos más pequeños a medida que se movían por la tienda. Sin embargo, su falta 
de los movimientos de los brazos en realidad los hizo resaltar más prominentemente, y 

Básicamente me permitió concentrarme mejor en ellos mientras hacían sus cosas. 


formas de hurto. 


Por su valor o por su ilegalidad, tendía a sujetar la bolsa con más fuerza, sobre todo a 
medida que se acercaba al mostrador de aduanas. No sólo los objetos importantes 


suelen estar mejor protegidos con las armas, sino también aquellas cosas que no 
queremos que se noten. 


USO DE SEÑALES CON EL BRAZO PARA EVALUAR 


ESTADO DE ÁNIMO O SENTIMIENTOS 


Si establece una línea de base adecuada observando el comportamiento de los brazos 
de una persona específica durante un período de tiempo, puede detectar cómo se 
siente por los movimientos de sus brazos. Por ejemplo, los movimientos de los brazos 
pueden permitirle saber cómo se siente una persona al regresar a casa del trabajo. 
Después de un día duro o cuando se siente abatido o triste, los brazos estarán bajos 

a los costados de la persona, con los hombros caídos. Armado con este conocimiento, 


puede consolar a la persona y ayudarla a recuperarse de un día duro. En cambio, observe 
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Personas que se reúnen después de una larga ausencia. Extienden sus brazos abiertos. 
El significado es claro: “¡Ven aquí, quiero abrazarte!”. Esta hermosa vista nos recuerda 
a cuando nuestros padres nos tendieron la mano con cariño y nosotros respondimos 
con la misma calidez. Extendemos nuestros brazos, desafiando la gravedad y abriendo 
todo nuestro cuerpo, porque nuestros sentimientos son genuinamente positivos. 

¿Qué sucede con los movimientos de nuestros brazos cuando no sentimos 
emociones positivas? Hace años, cuando mi hija era pequeña, asistimos a una reunión 
familiar y, cuando un pariente se me acercó, en lugar de mantener mis brazos estirados, 
solo los tenía extendidos desde los codos, con la parte superior de los brazos pegada a 
los costados. Curiosamente, mi hija también ajustó sus brazos cuando este pariente se 
acercó para abrazarla. 

Subconscientemente, le había transmitido que esa persona era bienvenida, pero que no 
estaba demasiado emocionada de verla. Mi hija respondió de la misma manera, y más 
tarde me dijo que a ella tampoco le gustaba ese pariente. Ya sea que los sentimientos 
de mi hija fueran originales o que ella hubiera captado mis sentimientos hacia ese 
pariente, ambas habíamos demostrado inconscientemente, con nuestros brazos menos 
que estirados, lo que realmente sentíamos. 

Los gestos con los brazos también ayudan a comunicar mensajes cotidianos como: 
“hola”, “hasta luego”, “ven aquí”, “no sé”, “allá”, “aquí abajo”, “allá arriba”, “para”, “vuelve”, 
“quítate de mi vista” y “¡no puedo creer lo que acaba de pasar!”. Muchos de estos gestos 
se pueden entender en cualquier parte del mundo y, a menudo, se emplean para 
superar las barreras linguísticas. También hay numerosos gestos obscenos que 
implican los brazos, algunos específicos de una cultura determinada y otros que se 


entienden universalmente. 


Señales de brazo que aíslan 


Ciertas conductas con los brazos transmiten el mensaje: “¡No te acerques a mí, no me 
toques!”. Por ejemplo, observe a algunos profesores universitarios, médicos o abogados 
mientras caminan por un pasillo, o, en este sentido, observe a la reina de Inglaterra o a 
su esposo, el príncipe Felipe. Cuando las personas colocan sus brazos detrás de sus 
espaldas, primero están diciendo: “Soy de un estatus superior”. Segundo, están 
transmitiendo: “Por favor, no te acerques a mí, no debo ser tocado”. Esta conducta a 


menudo se malinterpreta como una mera pose pensativa o pensativa, pero 
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A menos que se observe, por ejemplo, en alguien que observa un cuadro en un museo, 
no lo es. Poner los brazos detrás de la espalda es una señal clara que significa: “No te 
acerques; no quiero entrar en contacto contigo” (véase la figura 39). Los adultos 
pueden transmitir este mensaje entre sí y a los niños; incluso las mascotas son 
sensibles a los gestos segregadores de los brazos (véase el recuadro 30). Imaginemos 
lo aislado que debe ser para un niño crecer en un hogar donde cada vez que anhela 
que lo sostengan en brazos, su madre retira los brazos detrás de la espalda. 
Desafortunadamente, estos mensajes no verbales tienen efectos duraderos en el niño 
y, con demasiada frecuencia, como otras formas de negligencia y abuso, son imitados 


y transmitidos posteriormente a la siguiente generación. 


Figura 39 


A veces llamada “postura regia”, los brazos detrás 
de la espalda significan “no te acerques”. Vemos a la 


realeza usando este comportamiento para mantener a 


la gente a distancia. 
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CUADRO 30: UNA MOLESTIA 


Los entrenadores de animales me dicen que los perros no soportan que los humanos se alejen. 
Su mirada y sus brazos. En esencia, nuestro comportamiento le está diciendo al perro: “Te amo”. 
no te tocará”. Si tienes un perro, prueba este experimento. Ponte frente a él 

a tu mascota con los brazos y las manos extendidas frente a ti, pero no 


tocándolo. Luego retira los brazos detrás de la espalda y observa 


¿Qué pasa? Creo que descubrirás que el perro reaccionará negativamente. 


A los humanos nos disgusta sentirnos indignos de que nos toquen. Cuando una pareja 
camina junta y uno de los brazos está detrás de la espalda, se están reprimiendo. 
Obviamente, la cercanía o intimidad no se refleja en este comportamiento. Observa cómo 
te sientes cuando extiendes el brazo para estrechar la mano de alguien y no responde. 
Cuando extendemos la mano para el contacto físico y no es correspondido, nos sentimos 


rechazados y abatidos. 


Hay muchas investigaciones científicas que sugieren que el contacto físico es muy 
importante para el bienestar de los seres humanos. Se dice que la salud, el estado de 
ánimo, el desarrollo mental e incluso la longevidad se ven influidos por la cantidad de 
contacto físico que tenemos con los demás y la frecuencia con la que se produce el 
contacto físico positivo (Knapp y Hall, 2002, 290-301). Todos hemos leído sobre estudios 
en los que el simple hecho de acariciar a un perro reduce la frecuencia cardíaca de una 
persona y actúa como agente calmante. Tal vez esto sea cierto porque las mascotas 
suelen ser tan incondicionales en su afecto que nunca tenemos que preocuparnos por la reciprocidad. 

Como especie, hemos aprendido a utilizar el tacto como barómetro de cómo nos 
sentimos. Extendemos la mano hacia las cosas que realmente nos gustan y mantenemos 
las que no nos gustan a la distancia del brazo. Si le entregas a alguien un pañal sucio 
para que lo tire, observa cómo la reacción inmediata es agarrarlo con la menor cantidad 
de dedos posible y mantener el brazo alejado del cuerpo. Nadie recibe entrenamiento para 
esto, pero todos lo hacemos, porque el cerebro límbico limita el contacto con objetos que 


son desagradables, insalubres o peligrosos para nosotros. 
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Este fenómeno de distanciamiento de los brazos ocurre no sólo cuando nos encontramos con 
objetos que no nos gustan, sino también cuando estamos cerca de personas que no nos agradan. 
Nuestros brazos actúan como barreras o mecanismos de bloqueo (como un corredor que le da 
un golpe con el brazo a un posible tackleador) para protegernos o distanciarnos de amenazas o 
cualquier cosa que consideremos negativa en nuestro entorno. Puedes aprender mucho sobre 
cómo se siente una persona con respecto a alguien o algo al notar si el brazo se acerca o se 
aleja del individuo u objeto en cuestión. Observa a las personas en el aeropuerto o en una acera 
llena de gente y observa cómo usan sus brazos para protegerse o para evitar que otros se 


acerquen demasiado mientras se abren paso entre la multitud. 


Luego, observa cómo te saludan las personas con las que interactúas en situaciones sociales o 
de negocios. Creo que comenzarás a ver que el dicho “mantener a alguien a distancia” tiene un 


significado real y consecuencias prácticas. 


EXHIBICIONES TERRITORIALES DE ARMAS 


Además de utilizar los brazos para protegernos o mantener alejada a la gente, también pueden 
utilizarse para marcar territorio. De hecho, mientras escribo este párrafo, estoy en un vuelo de Air 
Canada a Calgary, y mi gran vecino de asiento y yo hemos estado compitiendo por el territorio del 
apoyabrazos durante casi todo el vuelo. En este momento, parece que estoy perdiendo; tengo un 
pequeño rincón del apoyabrazos, pero él domina el resto y, por lo tanto, todo mi lado izquierdo. 
Todo lo que puedo hacer es inclinarme hacia la ventana. Al final, decidí dejar de intentar ganar 
más territorio, así que él ganó y yo perdí. Pero al menos rescaté un ejemplo para este libro de su 
exhibición territorial. Incidentes como este nos suceden a todos todos los días en ascensores, 
puertas o aulas. Al final, si no hay un acuerdo o un compromiso, alguien termina siendo el 


"perdedor" y a nadie le gusta sentirse así. 


También se ven exhibiciones territoriales en salas de juntas o de reuniones, donde una 
persona esparce su material y usa sus codos para dominar una parte considerable de la mesa de 
conferencias a expensas de los demás. Según Edward Hall, el territorio, en esencia, es poder 
(Hall, 1969; Knapp y Hall, 2002, 158-164). Reclamar territorio puede tener consecuencias muy 


poderosas y 


Machine Translated by Google 


120 LO QUE TODO EL MUNDO ESTÁ DICIENDO 


Las consecuencias negativas, tanto a corto como a largo plazo, y las batallas resultantes pueden ser 
desde pequeñas hasta grandes. Las disputas territoriales abarcan todo, desde una cuestión de territorio 
en un metro abarrotado hasta la guerra librada entre Argentina y Gran Bretaña por las Islas Malvinas 
(Knapp y Hall, 2002, 157-159). Ahora, aquí estoy, meses después de ese vuelo a Calgary, y mientras edito 
este capítulo, todavía puedo sentir la incomodidad que sentí cuando mi compañero de asiento acaparó el 
apoyabrazos. Claramente, las exhibiciones territoriales son significativas para nosotros, y nuestros brazos 


ayudan a afirmar nuestro dominio ante otros con quienes nos superponemos en 


espacio. 

Observe cómo las personas seguras de sí mismas o de alto estatus reclaman más territorio con sus 
brazos que las personas menos seguras y de estatus inferior. Un hombre dominante, por ejemplo, puede 
rodear con su brazo una silla para que todos sepan que ese es su dominio o, en una primera cita, puede 
pasar con confianza un brazo por encima del hombro de una mujer como si fuera su propiedad. Además, 
con respecto a los “modales en la mesa”, tenga en cuenta que las personas de estatus superior 
generalmente reclamarán tanto territorio como sea posible inmediatamente después de sentarse, 
extendiendo sus brazos o sus objetos (maletín, cartera, papeles) sobre la mesa. Si es nuevo en una 
organización, esté atento a aquellas personas que usan su material personal (cuadernos, calendarios) o 
sus brazos para reclamar una porción más grande de espacio inmobiliario que la mayoría. Incluso en la 
mesa de conferencias, el espacio inmobiliario se equipara con el poder y el estatus; así que esté atento a 


este comportamiento no verbal y utilícelo para evaluar la actitud de un individuo. 


estatus real o percibido. Por otra parte, la persona que se sienta en la mesa de conferencias con los 
codos apoyados en la cintura y los brazos entre las piernas transmite un mensaje de debilidad y poca 


confianza. 


Brazos en jarras 


Una conducta territorial que se utiliza para afirmar el dominio y proyectar una imagen de autoridad se 
conoce como brazos en jarras. Este comportamiento no verbal implica que una persona extienda ambos 
brazos en forma de V con las manos colocadas (pulgares hacia atrás) sobre las caderas. Observe a los 
oficiales de policía o al personal militar en uniforme cuando hablan entre sí. Casi siempre asumen la 


postura de brazos en jarras. Aunque esto es parte de su autoridad, 
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Aunque la formación es muy importante, no tiene buena acogida en el sector privado. El 
personal militar que abandona el servicio para entrar en el mundo empresarial haría bien 
en suavizar esa imagen para no dar una impresión de autoridad (véase la figura 40). 
Reducir al mínimo el uso de las armas en las manos puede mejorar a menudo ese porte 
militar que a menudo resulta desconcertante para los civiles (véase el recuadro 31). 

Para las mujeres, los brazos en jarras pueden tener una utilidad particular. He enseñado 
a ejecutivas que es una poderosa demostración no verbal que pueden emplear cuando se 
enfrentan a hombres en la sala de juntas. Es una manera eficaz para cualquier persona, 
especialmente para una mujer, de demostrar que se mantiene firme, tiene confianza y no 


está dispuesta a ser intimidada. Con demasiada frecuencia, las mujeres jóvenes entran en la 


Figura 40 


Los brazos en jarras son una poderosa exhibición 
territorial que se puede utilizar para establecer 
dominio o para comunicar que hay 


son “cuestiones”. 
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RECUADRO 31: LOS BRAZOS EQUIVOCADOS DE LA LEY 


Las personas que cuestionan el poder de los medios no verbales para afectar el comportamiento de 
Otros podrían querer considerar qué sucede cuando la policía usa las armas. 
pantalla akimbo en momentos inadecuados. Hay situaciones en las que su uso puede 
No sólo destruyen la eficacia de los agentes de policía, sino que también ponen en peligro su 
vidas. 

Subconscientemente, los brazos en jarras son una poderosa muestra de autoridad y 
dominio, así como una reivindicación territorial. Durante una disputa doméstica, si un 
Cuando un agente de policía realiza esta exhibición, tiende a exacerbar los sentimientos de 
aquellos que están en la casa y pueden empeorar la situación. Esto es particularmente cierto 
Si el oficial exhibe esta postura en una puerta, bloqueando la salida del 
propietarios de viviendas. Las exhibiciones territoriales como los brazos en jarras despiertan pasiones, 
ya que "la casa de cada hombre es su castillo”, y ningún “rey” quiere un extraño 
controlando su espacio. 

Otra situación potencialmente peligrosa relacionada con el uso del 
La exhibición de armas en jarras involucra a jóvenes policías que son sacados de sus casas. 
sus deberes de patrullaje regulares para trabajar de forma encubierta. Cuando estos agentes encubiertos 
Los neófitos entran por primera vez a un establecimiento, como por ejemplo un bar. 
Si intentan infiltrarse, pueden permanecer con los brazos en jarras. 
Es algo que están acostumbrados a hacer, no se han ganado el 
derecho a participar en tal exhibición autoritaria o territorial entre aquellos 
No lo saben. Anuncian sin darse cuenta que son policías o 
calor. Las entrevistas con numerosos criminales han revelado que este territorio... 
La exhibición del brazo lógico es una de las cosas que buscan al intentar hacer (idén- 
agentes encubiertos. A excepción de aquellos que tienen autoridad, la mayoría de los civiles 
rara vez me quedo con los brazos en jarras. Siempre le recuerdo a los oficiales de entrenamiento y a los supervisores 
Los supervisores deben estar al tanto de esto y asegurarse de que haya agentes encubiertos. 
Romper con este hábito para que no revelen quiénes son y coloquen su 


vive en peligro. 


Machine Translated by Google 


CONOCIMIENTO A SU ALCANCE 123 


lugar de trabajo y son intimidadas de forma no verbal por los machos que insisten en 
hablarles con los brazos en jarras en una muestra de dominio territorial (véase la figura 41). 
Imitar este comportamiento (o utilizarlo antes) puede servir para nivelar el campo de juego 
para las mujeres que pueden ser reacias a ser asertivas de otras maneras. Tener los brazos 
en jarras es una buena manera de decir que hay “problemas”, que “las cosas no están bien” 
o que “me mantengo firme” en una demostración territorial (Morris, 1985, 195). 

Existe una variante del tradicional ejercicio de brazos en jarras (que generalmente se 
realiza con las manos en las caderas y los pulgares hacia atrás) en el que las manos se 


colocan en las caderas, pero los pulgares miran hacia adelante. 


Figura 41 Figura 42 


Las mujeres tienden a utilizar los brazos en jarras En esta foto, los brazos están en jarras, pero observe 


menos que los hombres. Observe la posición de que los pulgares están hacia adelante. Esta es una 


los pulgares en esta fotografía. posición más inquisitiva y menos autoritaria que en la 


foto anterior, donde los pulgares están en la 
posición de “hay problemas”. 
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(ver figuras 41 y 42). Se observa a menudo cuando las personas son curiosas, pero preocupadas. Pueden 
abordar una situación con esta postura curiosa de brazos en jarras (pulgares hacia adelante, manos en las 
caderas, codos hacia afuera) para evaluar lo que está sucediendo y luego rotar sus manos a “pulgares 


hacia atrás” para establecer una postura de preocupación más dominante si es necesario. 


Efecto de encapuchado 


Otra exhibición territorial, similar a los brazos en jarras, se puede ver a menudo durante las reuniones de 
negocios y otros encuentros sociales sentados, cuando una persona se inclina hacia atrás y entrelaza las 
manos detrás de la cabeza (véase la figura 43). Hablé con un antropólogo cultural sobre este 
comportamiento, y ambos concluimos que recuerda la forma en que una cobra se “encapucha” para alertar 
a otros animales de su dominio y poder. Este efecto de encapuchamiento nos hace más grandes que la 


vida y les dice a los demás: “Yo estoy a cargo aquí”. También hay un efecto de encapuchamiento. 


Figura 43 


Las manos entrelazadas detrás de la cabeza son 
un signo de comodidad y dominio. Por lo general, la persona 
de mayor rango en una reunión posará o se pondrá la 


capucha de esta manera. 
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El orden jerárquico de esta y otras manifestaciones de dominio es fundamental. Por 
ejemplo, mientras espera que comience una reunión, el supervisor de la oficina puede 
adoptar la postura de manos entrelazadas detrás de la cabeza y codos hacia afuera. Sin 
embargo, cuando el jefe entre en la sala, esta postura territorial se detendrá. Reclamar 
territorio es para aquellos de alto estatus o aquellos que están a cargo. Por lo tanto, es 
derecho del jefe asumir esta conducta mientras que se espera que todos los demás 


bajen las manos a la mesa en una muestra apropiada de deferencia. 


Postura dominante 


A menudo, las personas usan sus brazos para enfatizar un punto y reclamar territorio 
simultáneamente. Esto sucede con frecuencia durante interacciones en las que las 
personas están en desacuerdo sobre un tema. Recuerdo un incidente reciente durante 
una escala en Nueva York en el que un huésped del hotel se acercó a la recepción con 
los brazos cerca del cuerpo y le pidió un favor al empleado de turno. Cuando el favor 
fue rechazado, el huésped cambió su pedido por una exigencia, y sus brazos también 
se movieron, abriéndose cada vez más, reclamando cada vez más territorio a medida 
que la conversación se volvía más acalorada. Esta conducta de extender los brazos es 
una poderosa respuesta límbica que se emplea para establecer el dominio y enfatizar el 
punto de vista de una persona (véase la figura 44). Como regla general, los mansos 
retraen los brazos; los fuertes, poderosos o indignados los extienden para reclamar 
más territorio (véase el recuadro 32). 

En las reuniones de negocios, un orador que ocupa (y mantiene) una amplia 
presencia territorial probablemente tenga mucha confianza en lo que está discutiendo 
(véase la figura 45). Los brazos abiertos son uno de esos gestos no verbales con gran 
precisión porque tienen un origen límbico y proclaman: “Tengo confianza”. 

Por el contrario, observe con qué rapidez alguien que está extendido sobre varias sillas 
retira los brazos cuando se le pregunta sobre algo que lo hace sentir incómodo (véase 


el recuadro 33). 


Comportamientos de los brazos durante el cortejo 


En el comportamiento de cortejo, el hombre a menudo será el primero en poner su brazo 


alrededor de su cita, particularmente cuando existe la posibilidad de que otros hombres 
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Figura 44 


x 
Las yemas de los dedos plantadas y separadas sobre una superficie 
son una importante muestra territorial de confianza y autoridad. 
AN Figura 45 


Los brazos extendidos sobre las sillas le dicen al mundo que te sientes 


seguro y cómodo. 
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RECUADRO 32: LA EXTENSIÓN DE LOS ARMAS DEBERÍA PROVOCAR ALARMAS 


Hace varios años participé en la capacitación de seguridad de American Airlines. 
personal en el extranjero. Uno de los empleados me señaló que el billete 
Los agentes a menudo pueden identificar a los pasajeros que se volverán problemáticos 
qué tan abiertos colocan sus brazos cuando están en el mostrador. A partir de eso 
Día tras día he buscado este comportamiento y lo he presenciado con frecuencia. 
menos veces durante los enfrentamientos. 
Estaba en el aeropuerto (¡sí, una vez más!) cuando escuché a un pasajero 
Al ser informado de una nueva regulación que le obligaba a pagar un recargo por su 
equipaje con sobrepeso. Inmediatamente, como si fuera una señal, este hombre abrió la boca. 
brazos tan separados sobre el mostrador que en realidad lo obligaron a inclinarse hacia adelante. 
cintura. Durante la discusión que siguió, el empleado de la aerolínea pisó 
Se dio la vuelta y cruzó los brazos frente al pecho e informó al transeúnte. 
Ger dijo que a menos que cooperara y se calmara, no se le permitiría. 
en el avión. Por cierto, no todos los días se puede ver a dos personas... 


comportamientos de brazos capaces todos a la vez, en lo que se convirtió en una lucha de brazos, 


A distancia. 


Puede tratar de invadir el territorio de su mujer, o colocar un brazo detrás de 
su cita y girar alrededor de ella para que nadie pueda reclamar o violar su 
territorio. Observar los rituales de cortejo puede ser muy esclarecedor y 
entretenido, en particular cuando se ve a los machos demarcando 
inconscientemente su territorio y su cita, todo a la vez. 

Otro ejemplo de conductas de cortejo de los brazos es la proximidad (o 
no) entre los brazos de una pareja cuando están sentados juntos a la mesa. 
En nuestros brazos hay una gran cantidad de receptores sensoriales, por lo 
que tocarse los brazos puede generar placer sensual. De hecho, incluso 
rozar el vello de nuestros brazos desnudos o tocarse a través de la ropa 
puede estimular las terminaciones nerviosas. Por lo tanto, cuando colocamos 
nuestros brazos cerca de los de otra persona, el cerebro límbico está 
demostrando abiertamente que nos sentimos tan cómodos que el contacto físico es pern 
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CUADRO 33: EL COMANDANTE DEL SWAT QUE DEJÓ LAS ARMAS 


Hace años, participé en la planificación de una operación SWAT que se llevaría a cabo 
lugar en Lakeland, Florida. Mientras el planificador de la misión describía el 

orden de operación, parecía tener todo cubierto. Sus brazos estaban 

Extendido sobre dos sillas mientras recorría con confianza el mismo de- 

plan de arresto de cola. De repente alguien preguntó: "¿Qué pasa con los Lakeland? 
Paramédicos, ¿han sido contactados?” Al instante, el planificador de la misión 

Retiró los brazos y los dejó caer entre las rodillas, con las palmas juntas. 

Este fue un cambio significativo en el comportamiento territorial. Pasó de ser dominante 
Naciendo un espacio grande para que sea lo más estrecho posible, todo porque tenía 

No hizo los arreglos necesarios. Su nivel de confianza de repente 

vaporizado. Este es un ejemplo sorprendente de cuán rápido se desvanecen nuestros comportamientos. 
y fluir según nuestro estado de ánimo, nivel de confianza o pensamientos. Estos 

Los mensajes no verbales ocurren en tiempo real y transmiten datos de inmediato. Cuando 


Cuando estamos seguros nos dispersamos, y cuando estamos menos seguros nos retiramos. 


Este comportamiento es que quitaremos nuestros brazos del entorno de los 
brazos de nuestro compañero cuando la relación esté cambiando para peor o 
cuando el individuo con el que estamos sentados (ya sea una cita o un 


extraño) nos esté haciendo sentir incómodos. 


Adornos y artefactos en los brazos 


En todo el mundo, la riqueza suele demostrarse mediante el uso de objetos 

preciosos o adornos en los brazos. En muchas partes de Oriente Medio, 

todavía es habitual que las mujeres lleven su riqueza en forma de anillos o 

bandas de oro en los brazos, lo que indica valor y estatus relativos. 

Los hombres también usan relojes caros para demostrar su estatus 

socioeconómico o nivel de riqueza. En la década de 1980, los hombres de 

Miami eran fanáticos de usar relojes Rolex; eran el símbolo de estatus del 

momento y estaban omnipresentes entre los narcotraficantes y los nuevos ricos por igual. 
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Otros emblemas sociales, incluidas las manifestaciones de la historia personal o 
profesional de una persona, también pueden mostrarse de diversas maneras en nuestros 
brazos. Las personas que trabajan en la construcción, los atletas y los soldados a veces 
muestran las cicatrices de su profesión. Los uniformes pueden llevar parches en la parte 
superior de los brazos. Al igual que el torso, los brazos pueden ser vallas publicitarias para 
publicitar aspectos de nuestra personalidad. Basta con observar la variedad de tatuajes 
que la gente tiene estampados en sus brazos o los músculos que los culturistas exhiben 
con orgullo con camisetas ajustadas sin mangas. 

Para un observador experto, un examen minucioso de los brazos de una persona 
puede revelar a veces información sobre su estilo de vida. Los codos suaves y bien 
cuidados de una persona mimada difieren mucho de los de una persona que está llena de 
cicatrices o bronceada por el trabajo diario al aire libre. Las personas que han estado en 
el ejército o en prisión pueden tener restos de sus experiencias en los brazos, incluidas 
cicatrices y tatuajes. Las personas que profesan odio hacia un determinado grupo o tema 
suelen escribir o tatuar pruebas de ese odio en sus brazos. Quienes consumen drogas 
intravenosas pueden tener líneas de trazos a lo largo de las venas de sus brazos. Las 
personas con problemas que padecen un trastorno psicológico conocido como trastorno 
límite de la personalidad pueden tener cortes y tajos en los brazos donde se han hecho 


heridas intencionadas (American Psychological Association, 2000, 706-707). 


En lo que respecta específicamente a los tatuajes, este estilo de adorno corporal ha 
aumentado en los últimos quince años, particularmente en los países más “modernizados”. 
Sin embargo, este método de decoración personal se ha utilizado en todo el mundo durante 
al menos trece mil años. Como parte de nuestro “cartel corporal”, se debe discutir el 
mensaje que transmiten los tatuajes en la cultura actual. Simultáneamente con el aumento 
relativamente reciente de los tatuajes, participé en una encuesta a posibles jurados, 
específicamente con respecto a cómo se percibiría a un testigo o un acusado si tuviera 
tatuajes. Las encuestas, realizadas varias veces con varios grupos de hombres y mujeres, 
concluyeron que los jurados percibían los tatuajes como adornos de bajo estatus (clase 


baja) y/o vestigios de indiscreción juvenil, que, en general, no eran muy bien vistos. 


Les digo a los estudiantes que si tienen tatuajes, deben ocultarlos, especialmente 


cuando solicitan un trabajo, y particularmente si van a trabajar en el 
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La industria alimentaria o la profesión médica. Las celebridades pueden salirse con la 
suya con los tatuajes, pero incluso ellos los ocultan cuando trabajan. La conclusión sobre 
el tema de los tatuajes es que las encuestas muestran que a la mayoría de las personas 
no les gusta verlos. Si bien eso puede cambiar algún día, por ahora, si está tratando de 


influir en los demás de manera positiva, debe ocultarlos. 


Los brazos como canales de afecto 


Los niños necesitan que los toquen con cariño para que puedan crecer sintiéndose 
seguros y cuidados, pero incluso los adultos pueden beneficiarse de un buen abrazo de 
vez en cuando. Doy abrazos con generosidad porque transmiten cariño y afecto de forma 
mucho más efectiva que las meras palabras. Lo siento por aquellos que no dan abrazos; 
se están perdiendo muchas cosas en sus vidas. 

Por más poderoso y eficaz que pueda ser un abrazo para ganarse el favor de los 
demás y lograr una mayor eficacia interpersonal, también puede ser visto por algunos 
como una intrusión no deseada en su espacio personal. En la era litigiosa en la que 
vivimos, donde un abrazo bien intencionado puede ser malinterpretado como una 
insinuación sexual, uno debe tener cuidado de no dar abrazos cuando no son bienvenidos. 
Como siempre, la observación e interpretación cuidadosas del comportamiento de las 
personas mientras interactúas con ellas será tu mejor indicador de si un abrazo es 


apropiado o inapropiado en una circunstancia determinada. 


Sin embargo, incluso sin dar un abrazo, las personas pueden usar sus brazos para 
demostrar calidez y, al hacerlo, aumentar sus posibilidades de ser vistos con buenos ojos 
por los demás. Cuando se acerque a un extraño por primera vez, intente demostrar 
calidez dejando los brazos relajados, preferiblemente con el lado ventral expuesto y 
quizás incluso con las palmas de las manos claramente visibles. Esta es una forma muy 
poderosa de enviar el mensaje "Hola, no quiero hacer daño" al sistema límbico de la otra 
persona. Es una excelente manera de hacer que la otra persona se sienta cómoda y 


facilitar cualquier interacción posterior. 


En América Latina, un abrazo es parte de la cultura entre 
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CUADRO 34: NO TE MOLESTES SI TE ABRAZAN 


Hace años, en un juicio por espionaje en Tampa, Florida, el abogado defensor 

Me puso en el estrado y, queriendo avergonzarme o desacreditarme, preguntó 

algo sarcásticamente, “Señor Navarro, ¿no es cierto que solía abrazarme?” 

cliente, el acusado, cada vez que se reunió con él? "Entonces respondí: "Es 

No fue un abrazo, consejera, fue un abrazo, y hay una diferencia”. 

hizo una pausa dramática por un segundo y luego continuó: “También fue una oportunidad. 
Oportunidad para mí de ver si su cliente estaba armado, ya que una vez robó un 

banco.” El sorprendido abogado defensor puso fin a la provocativa línea de investigación. 
en ese momento y lugar, ya que no sabía que su cliente había actuado previamente. 
Cometió un robo a un banco con una pistola. 

Curiosamente, esta historia del abrazo apareció en los periódicos como si la gente... 
de Tampa y la cercana Ybor City (poblada por latinos) nunca habían oído hablar de un 
Abrazo. Desde este juicio, el abogado en cuestión y yo nos hemos vuelto cercanos. 
amigos y ahora es juez federal. Después de casi veinte años, todavía 


reírse del “incidente del abrazo”. 


Hombres. Es una forma de decir “me gustas”. Al realizar un abrazo, los pechos se 
juntan y los brazos envuelven la espalda de la otra persona. 

Lamentablemente, conozco a muchas personas que se muestran reacias a hacerlo 
o se sienten muy incómodas cuando lo hacen. He visto a empresarios 
estadounidenses en América Latina que se niegan a dar un abrazo o, cuando lo 
hacen, parecen como si estuvieran bailando con su abuela. Mi consejo es que lo 
hagan y que lo hagan bien, ya que las pequeñas cortesías significan mucho en cualquier cultur: 
Aprender a dar un abrazo de forma correcta no es diferente que aprender a dar la 
mano correctamente y sentirse cómodo al hacerlo. Si usted es un hombre de 
negocios y va a trabajar en América Latina, lo percibirán como alguien frío o 
distante si no aprende este saludo tan familiar. No hay necesidad de eso cuando 
un simple gesto puede generar tanta buena voluntad y hacer que se muestre 


simpático (véase el recuadro 34). 
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ALGUNAS OBSERVACIONES FINALES SOBRE 
NO VERBALES DE LOS BRAZOS 


Nuestros brazos pueden transmitir mucha información para descifrar las 
intenciones y sentimientos de los demás. Desde mi punto de vista, una de las 
mejores maneras de establecer una buena relación con alguien es tocarle el 
brazo, en algún punto entre el codo y el hombro. Por supuesto, siempre es 
recomendable evaluar las preferencias personales y culturales de la persona antes de proceder. 
En general, sin embargo, el breve contacto que acabo de describir suele ser un 
buen y seguro lugar para iniciar el contacto humano y hacer saber a los demás 
que nos llevamos bien. En el mundo mediterráneo, sudamericano y árabe, el 
contacto físico es un componente importante de la comunicación y la armonía 
social. No te sorprendas, te asustes ni te sientas amenazado mientras viajas si 
alguien te toca el brazo (suponiendo que lo haga de forma apropiada, como he 
descrito). Es su forma poderosa de decir: "Estamos bien". De hecho, dado que 
el contacto humano está tan íntimamente relacionado con la comunicación, 


cuando no hay contacto físico entre las personas, deberías preocuparte y preguntarte por qué. 


Machine Translated by Google 


SEIS 


Tomando el control 


Los gestos no verbales de las manos y los dedos 


que pueden lograr, sino también en cómo se comunican. Humano 
Entre todas espese nrtliras ONAPI REA MÁNAASnao laparlo que... 
instrumentos quirúrgicos, cincelar un David, forjar acero y escribir poesía. Pueden agarrar, 
rasguñar, pinchar, golpear, sentir, percibir, evaluar, sostener y moldear el mundo que nos 
rodea. Nuestras manos son extremadamente expresivas; pueden hacer señas para los 
sordos, ayudar a contar una historia o revelar nuestros pensamientos más íntimos. 
Ninguna otra especie tiene apéndices con una gama tan notable de capacidades. 

Como nuestras manos pueden ejecutar movimientos muy delicados, pueden 
reflejar matices muy sutiles dentro del cerebro. Comprender el comportamiento de 
las manos es crucial para descifrar los comportamientos no verbales, ya que 
prácticamente no hay nada que hagan las manos que no esté dirigido, ya sea 
consciente o inconscientemente, por el cerebro. A pesar de la adquisición del 


lenguaje hablado a lo largo de millones de años de evolución humana, nuestros cerebros aún e 
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Estamos programados para utilizar nuestras manos y comunicar con precisión nuestras 
emociones, pensamientos y sentimientos. Por lo tanto, ya sea que la gente esté hablando o 
no, los gestos de las manos merecen nuestra atención como una rica fuente de comportamiento 


no verbal que nos ayuda a comprender los pensamientos y sentimientos de los demás. 


CÓMO LA APARIENCIA Y LAS MANERAS NO VERBALES DEL 
LAS MANOS AFECTAN LA PERCEPCIÓN INTERPERSONAL 


Las manos de los demás no sólo nos comunican información importante, sino que también 
nuestros propios movimientos influyen en la forma en que los demás nos perciben. Por lo tanto, 
la forma en que usamos nuestras manos (así como lo que aprendemos de las conductas 
manuales de los demás) contribuye a nuestra eficacia interpersonal general. Comencemos por 


examinar cómo las acciones de nuestras manos afectan a lo que los demás piensan de nosotros. 


Los movimientos efectivos de las manos mejoran nuestra 


Credibilidad y persuasión 


El cerebro humano está programado para percibir el más mínimo movimiento de las manos y 

los dedos. De hecho, nuestro cerebro presta una atención desproporcionada a las muñecas, 

las palmas, los dedos y las manos, en comparación con el resto del cuerpo (Givens, 2005, 31, 
76; Ratey, 2001, 162-165). Desde un punto de vista evolutivo, esto tiene sentido. A medida 

que nuestra especie adoptó una postura erguida y nuestro cerebro humano se hizo cada vez 
más grande, nuestras manos se volvieron más hábiles, más expresivas y también más 
peligrosas. Tenemos una necesidad de supervivencia de evaluar rápidamente las manos de los 
demás para ver lo que están diciendo o si presagian algo malo (como sostener un arma). Debido 
a que nuestro cerebro tiene una tendencia natural a centrarse en las manos, los artistas, 

magos y grandes oradores exitosos han aprovechado este fenómeno para hacer que sus 


presentaciones sean más emocionantes o para distraernos (véase el recuadro 35). 


La gente responde positivamente a los movimientos efectivos de las manos. Si desea 
mejorar su eficacia como orador persuasivo (en casa, en el trabajo, incluso con amigos), intente 


ser más expresivo en el uso de las manos. 
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CUADRO 35: MANTENER EL ÉXITO BIEN BAJO MANO 


La mayoría de los oradores exitosos utilizan gestos con las manos muy poderosos. 

Sin duda, uno de los mejores ejemplos que puedo ofrecer de un individuo que desarrolló... 
Abrió sus gestos con las manos para mejorar sus habilidades de comunicación. 

Adolf Hitler. Un simple soldado raso en la Primera Guerra Mundial, un pintor de saludos 

Hitler, de baja estatura y con un carácter modesto, no tenía precalificaciones ni presunción escénica. 
que normalmente se asociaría con un orador talentoso y creíble. 

Hitler comenzó a practicar hablar frente a espejos. Más tarde, 

Se filmó a sí mismo mientras practicaba gestos con las manos para perfeccionar su dramatismo. 
estilo de hablar. El resto es historia. Un ser humano malvado fue capaz de levantarse 

a la prominencia como líder del Tercer Reich a través de su uso de la retórica 

Habilidades. Todavía existen algunas películas de Hitler practicando sus gestos con las manos. 
en los archivos. Dan fe de su desarrollo como orador que capitaliza 


Se centró en usar sus manos para cautivar y controlar a su audiencia. 


Movimientos de las manos. Para algunas personas, la comunicación eficaz con las 
manos es algo natural; es un don que no requiere de mucho esfuerzo ni de mucha 
educación. Para otras, sin embargo, se necesita mucho esfuerzo y entrenamiento. 
Tanto si hablas con las manos de forma natural como si no, debes reconocer que 


comunicamos nuestras ideas de forma más eficaz cuando las utilizamos. 


Ocultar las manos crea una impresión negativa: 


Mantenlos visibles 


Las personas pueden mirarte con sospecha si no pueden ver tus manos mientras 
estás hablando. Por lo tanto, asegúrate siempre de mantenerlas visibles durante la 
comunicación cara a cara con otras personas. Si alguna vez has hablado con 
alguien que tenía las manos debajo de una mesa, creo que percibirás rápidamente 
lo incómoda que resulta la conversación (ver recuadro 36). Cuando interactuamos 
en persona con otras personas, esperamos ver sus manos, porque el cerebro 


depende de ellas como parte integral del proceso de comunicación. 
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CAJA 36: UN EXPERIMENTO SILENCIOSO 


Hace años realicé un estudio informal en tres de mis clases. Les pregunté: 
Los estudiantes se entrevistan entre sí y piden a la mitad de la clase que mantengan sus 
manos debajo de sus escritorios durante la conversación, mientras que la otra mitad estaba 
Se les dijo que dejaran las manos visibles. Después de una entrevista de quince minutos, 
cubierto que las personas con sus manos debajo del escritorio estaban generalmente 
Percibido como incómodo, retraído (contenido), furtivo o 
Incluso engañosos por parte de aquellos con quienes hablaban. Aquellos entrevistados... 
Los trabajadores con las manos a la vista sobre el escritorio eran percibidos como 
siendo más abiertos y amigables, y ninguno fue percibido como engañoso. No 
Un experimento muy científico, pero bastante instructivo. 

Al realizar encuestas a jurados, una cosa que se destaca es cuánto 
A los jurados no les gusta que los abogados se escondan detrás del atril. Los jurados quieren ver 
las manos del abogado para que pueda evaluar la presentación con mayor precisión. 
A los jurados tampoco les gusta que los testigos escondan sus manos; perciben 
Esto de manera negativa, comentando que el testigo debe estar conteniéndose, o 
Tal vez incluso mientan. Si bien estos comportamientos no tienen nada que ver con el engaño, 


En sí, la percepción de los jurados es significativa, recordándonos que 


Se debe evitar la ocultación de las manos. 


Cuando las manos están fuera de la vista o son menos expresivas, se resta valor a la 


calidad percibida y a la honestidad de la información que se transmite. 


El poder de un apretón de manos 


Un apretón de manos suele ser el primer (y posiblemente el único) contacto físico que 
tenemos con otra persona. La forma en que lo hacemos, incluida la fuerza con la que 
lo hacemos y la duración del mismo, puede afectar la percepción que nos tiene la 
persona a la que saludamos. Todos podemos recordar a alguien que nos dio la mano 
y nos hizo sentir incómodos con esa persona o con la situación. No subestime el poder 


que tiene un apretón de manos para dejar una buena impresión. Es muy significativo. 
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En todo el mundo, es común usar las manos para saludar a los demás, aunque la 
cultura dicta variaciones sobre cómo se realizan los saludos con las manos, durante cuánto 
tiempo y con qué fuerza. Cuando me mudé por primera vez a Utah para asistir a la 
Universidad Brigham Young, me presentaron lo que mis compañeros de la BYU llamaban 
el “apretón de manos mormón”. Se trata de un apretón de manos muy fuerte y prolongado 
que utilizan ampliamente no solo los estudiantes universitarios, sino también los miembros 
de la Iglesia de Jesucristo de los Santos de los Últimos Días (mormones). Durante los años 
que estuve allí, noté que los estudiantes extranjeros, en particular, a menudo se quedaban 
desconcertados por este apretón de manos demasiado entusiasta, porque en muchas 
culturas, especialmente en América Latina, el apretón de manos es suave (algunos prefieren 
dar un abrazo, como se mencionó anteriormente). 

Dado que el apretón de manos suele ser la primera vez que dos personas se tocan, 
puede ser un momento decisivo en su relación. Además de usarse para conocerse y 
saludarse, algunas personas lo utilizan para establecer dominio. En la década de 1980, se 
escribió mucho sobre cómo se podía utilizar el apretón de manos para establecer control y 
dominio al maniobrar la mano de un lado a otro, asegurándose de que la propia estuviera 
siempre encima. ¡Qué desperdicio de energía! 

No recomiendo hacer justas con las manos para crear dominio, ya que nuestras 
intenciones deberían ser dejar impresiones positivas cuando nos encontremos con otros, no 
negativas. Si sientes la necesidad de establecer dominio, las manos no son la forma correcta 
de hacerlo. Hay otras tácticas más poderosas, incluida la violación del espacio y el 
comportamiento de mirar a los ojos, que son más sutiles. 

He dado la mano a personas que intentan establecer su dominio mediante este saludo y 
siempre he salido con sentimientos negativos. No han conseguido hacerme sentir inferior, 
sólo incómodo. También hay quienes insisten en tocarte la parte interna (ventral) de la 
muñeca con el dedo índice cuando te dan la mano. Si te lo hacen y te sientes incómodo, no 


te sorprendas, porque la mayoría de la gente reacciona de esa manera. 


De manera similar, normalmente te sentirás incómodo si alguien te da lo que se conoce 
como un "apretón de manos de político", en el que la otra parte cubre la parte superior del 
apretón de manos con su mano izquierda. Supongo que los políticos piensan que están 
siendo más amables con este gesto de dos manos, sin darse cuenta de que a muchas 
personas no les gusta que las toquen de esa manera. Conozco personas (en su mayoría 


hombres) que insisten en estrechar la mano de esta manera y terminan creando una sensación de negativi 
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sentimientos en las personas que conocen. Obviamente, debes evitar dar cualquiera de 
estos incómodos apretones de manos a menos que quieras distanciarte de alguien. 

Por extraño que pueda parecer a los occidentales, en muchas culturas los hombres 
se dan la mano. Esto es muy común en el mundo musulmán, así como en Asia, 
especialmente en Vietnam y Laos. En los Estados Unidos, los hombres a menudo se 
sienten incómodos al darse la mano, porque no es algo común en nuestra cultura más 
allá de la infancia o tal vez en ciertos rituales religiosos. Cuando doy clases en la 
Academia del FBI, pido a los agentes jóvenes que se pongan de pie y se den la mano. 
No tienen ningún problema en hacerlo, incluso cuando se les pide que lo hagan durante 
un tiempo prolongado. Sin embargo, cuando les pido que se den la mano, uno al lado 
del otro, surgen rápidamente burlas y objeciones; se encogen de miedo ante la idea y 
sólo lo hacen con mucha vacilación. Luego les recuerdo a los nuevos agentes que 
tratamos con personas de muchas culturas y que estas personas a menudo demuestran 
su nivel de comodidad con nosotros tomándonos la mano. Es algo que nosotros, como 
estadounidenses, debemos aprender a aceptar, especialmente cuando tratamos con 


activos humanos (informantes) de otros países (véase el recuadro 37). 


Muchas culturas utilizan el contacto físico para cimentar los sentimientos positivos 
entre los hombres, algo que no está muy extendido en Estados Unidos. La historia del 
caballero búlgaro no sólo revela diferencias culturales, sino que también ilustra la 
importancia del contacto físico para nuestra especie. En las relaciones interpersonales 
(ya sea entre hombres, mujeres, padres e hijos o amantes) es fundamental tener 
contacto físico y evaluarlo para determinar cómo está la relación. Una de las señales de 
que una relación se ha agriado o está comprometida es una disminución repentina de la 
cantidad de contacto físico (suponiendo que haya existido). En cualquier relación, 


cuando hay confianza hay más actividad táctil. 


Si actualmente viaja al extranjero, o planea hacerlo en el futuro, asegúrese de 
comprender las convenciones culturales del país que está visitando, en particular en lo 
que respecta a los saludos. Si alguien le da un débil apretón de manos, no haga 
muecas. Si alguien le toma el brazo, no haga muecas. Si está en Medio Oriente y alguien 
quiere tomarle la mano, tómesela. Si es un hombre que visita Rusia, no se sorprenda si 
su anfitrión masculino le besa la mejilla, en lugar de estrecharle la mano. Todos estos 


saludos son tan naturales como 
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CUADRO 37: CUANDO LAS ADUANAS Y LA INTELIGENCIA 


LA REUNIÓN VAN DE LA MANO 


Cuando me asignaron a la oficina del FBI en Manhattan, trabajé con un 

informante (activo) que había desertado de Bulgaria. Era un hombre mayor 

tleman, y con el tiempo nos hicimos amigos. Recuerdo estar en su 

Una tarde, volví a casa y tomé el té, que era lo que más le gustaba a última hora del día. 
en el sofá, y mientras me contaba historias de su trabajo y su vida detrás de la 

Cortina de hierro, tomó mi mano izquierda y la sostuvo, prácticamente durante media hora. 
hora. Mientras hablaba de su vida bajo la opresión soviética, pude sentir esta emoción. 

El mostrador tenía más que ver con la terapia que con el trabajo. Estaba claro que 

Este caballero se deleitaba mucho y obtenía mucho consuelo al sostener 

la mano de otra persona. Este comportamiento era una muestra de su confianza en mí como 
Hablamos; fue mucho más que un interrogatorio rutinario del FBI a un ex agente. 

oficial de inteligencia. Mi aceptación de su mano fue muy propicia para su 

aportando información adicional y vital. Siempre me pregunto cómo 

Mucha menos información habría recibido si hubiera movido mi mano 


porque tenía miedo de tocar o tomar la mano de otro hombre. 


Una forma de expresar sentimientos genuinos es un apretón de manos americano. 
Me siento honrada cuando un hombre árabe o asiático se ofrece a tomar mi mano 
porque sé que es una señal de gran respeto y confianza. Aceptar estas diferencias 


culturales es el primer paso para comprender y aceptar mejor la diversidad. 


Evite usar gestos con las manos que ofendan a los demás 


En muchos países del mundo, señalar con el dedo se considera uno de los gestos 
más ofensivos que puede hacer una persona. Los estudios demuestran que a la 
gente no le gusta que la señalen con el dedo (véase la figura 46). 

Tanto en las escuelas como en los patios de las prisiones, señalar con el dedo suele 
ser el preludio de muchas peleas. Al hablar con sus hijos, los padres deben tener 


cuidado de no señalarlos mientras dicen cosas como “Te conozco”. 
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Figura 46 


Tal vez uno de los gestos más ofensivos que poseemos es el 
de señalar con el dedo. Tiene connotaciones negativas en todo el 


mundo. 


Señalar con el dedo es tan desagradable que puede desviar la atención del 
niño de lo que se está diciendo mientras procesa el mensaje hostil del gesto 
(véase el recuadro 38). 

Señalar con el dedo es sólo uno de los muchos gestos ofensivos que una 
persona puede hacer con la mano o los dedos. Obviamente, algunos son tan 
conocidos que no necesitan más comentarios, como "el pájaro". Chasquear 
los dedos hacia alguien también se considera de mala educación; nunca 
debes intentar llamar la atención de alguien con el mismo gesto que usas para 
llamar a tu perro. En el juicio de Michael Jackson en 2005, a los jurados no les 
gustó que la madre de una de las víctimas chasqueara los dedos hacia el 
jurado; esto tuvo un efecto muy negativo. Para aquellos de ustedes 
interesados en más lecturas sobre los gestos con las manos en todo el mundo, 
les recomiendo Bodytalk: The Meaning of Human Gestures, de Desmond 
Morris, y Gestures: The Do's and Ta-boos of Body Language Around the 
World, de Roger E. Axtell. Estos dos maravillosos libros te abrirán los ojos a la 
diversidad de gestos en todo el mundo y a la elocuencia de las manos para expresar emocior 
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CUADRO 38: NO ENTIENDO LO QUE QUIERES DECIR 


Las investigaciones con grupos focales han demostrado que un fiscal necesita 

Tener mucho cuidado al señalar al acusado con el dedo índice. 

Durante las declaraciones de apertura, a los jurados no les gusta ver ese tipo de comportamiento. 
porque, en su opinión, el fiscal no se ha ganado el derecho a señalar hasta 

Él o ella ha demostrado el caso. Es mucho mejor hacer un gesto con una cara abierta. 

mano (palma hacia arriba) hacia el acusado que con un dedo. Una vez que el caso está 

Una vez probado, el fiscal puede entonces señalar al acusado con el índice. 

dedo durante los alegatos finales. Esto puede parecer trivial. Sin embargo, docenas 

Las encuestas realizadas con jurados simulados han demostrado que son muy estrictos en este punto. 
Así que simplemente les digo a los abogados que no señalen con el dedo a nadie en el tribunal. 

En cuanto al resto de nosotros, no deberíamos señalar con el dedo cuando tratamos con nuestros 

ni con nuestros cónyuges o hijos, ni con nuestros compañeros de trabajo. Señalar es simplemente una forma de hablar. 


ofensivo. 


Tenga cuidado al utilizar conductas de acicalamiento 


Involucrando las manos 


Utilizamos los dedos para acicalarnos la ropa, el pelo y el cuerpo cuando nos 
preocupa nuestra apariencia. Durante el cortejo, los humanos nos acicalamos 
más, no sólo en lo que respecta a nuestra propia apariencia, sino también al 
acicalamiento de nuestras parejas. La intimidad permite al amante quitar 
suavemente una pelusa de la manga de su pareja masculina, al igual que puede 
quitar suavemente una mancha de comida de la comisura de su boca. Estos 
comportamientos también se observan entre madre e hijo, no sólo en humanos, 
sino también en otros mamíferos y en aves, y son indicativos de cariño e 
intimidad cercana. Cuando se observa dentro de una relación, la cantidad de 
acicalamiento entre los miembros de la pareja es un buen barómetro de su 
relación y el nivel de intimidad permitido. 

Sin embargo, acicalarse también puede generar percepciones negativas. 


Por ejemplo, es de mala educación e irrespetuoso que una persona se acicale en un 
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Figura 47 


Está bien engreírse, pero no cuando otras personas te hablan, ya que 


es una señal de desdén. 


de forma distraída y autoatenta, cuando se supone que debería estar escuchando a 
otra persona (véase la figura 47). Además, hay algunos actos de acicalamiento que 
se consideran socialmente más aceptables en público que otros. Está bien quitarse 
una pelusa del jersey en el autobús, pero cortarse las uñas en público es otra 
cuestión. Además, lo que es socialmente aceptable en un entorno o cultura puede 
no serlo en otro. También es inapropiado que una persona acicale a otra persona 


cuando no ha alcanzado el nivel de intimidad que justifica esa conducta. 


La apariencia física de tus manos 


Al observar las manos de las personas, a veces es posible evaluar el tipo de trabajo 
que realizan o las actividades en las que participan. Las manos de las personas que 
realizan trabajos manuales tendrán un aspecto áspero y calloso. Las cicatrices 
pueden indicar trabajo en una granja o heridas deportivas recibidas en el campo de 


juego. De pie con las manos a los lados y los dedos doblados 
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Puede indicar experiencia militar previa. Un guitarrista puede tener callos en las puntas de 
los dedos de una mano. 

Las manos también indican cuánto nos cuidamos a nosotros mismos y cómo nos vemos. 
Convención social. Las manos pueden estar cuidadas o pueden estar sucias. Las uñas 
pueden estar cuidadas o verse descuidadas. Las uñas largas en los hombres se consideran 
extrañas o afeminadas, y la gente suele interpretar el morderse las uñas como un signo de 
nerviosismo o inseguridad (ver figura 48). Debido a que nuestro cerebro se centra tanto en 


las manos, debe prestar especial atención a la higiene de las manos, ya que otras personas lo harán. 


Aprenda a controlar el sudor de las manos 


A nadie le gusta realmente estrechar una mano húmeda, por eso aconsejo a las personas a 
las que les sudan las manos al encontrarse con otras personas (en particular, personas 
importantes como posibles empleadores, futuros suegros o individuos en posición de conceder 
favores) que se sequen las manos antes de intentar dar un apretón de manos. 

La sudoración de las manos no solo ocurre cuando tenemos demasiado calor, también 


sucede cuando estamos nerviosos o bajo estrés. Cuando haces contacto 


Figura 48 p 


Morderse las uñas generalmente se percibe como un signo 
de inseguridad o nerviosismo. 
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Con alguien que tiene las manos sudorosas, puedes asumir que está bajo estrés (ya que la excitación 
límbica provoca sudoración). Aprovecha esta oportunidad para ganar algunos puntos interpersonales 
haciendo discretamente lo que puedas para ayudar a la persona a calmarse. Hacer que la gente se 
sienta cómoda cuando está estresada es una de las mejores formas de asegurar interacciones más 
honestas, efectivas y exitosas. 

Hay personas que creen erróneamente que si te sudan las palmas de las manos, debes estar 
mintiendo. Esto simplemente no es cierto. La misma parte del sistema nervioso que se activa durante 
la respuesta límbica de congelamiento, huida o lucha (el sistema nervioso simpático) también gobierna 
nuestras glándulas sudoríparas. Dado que algo tan simple como conocer a alguien nuevo puede 
causar manos sudorosas, este fenómeno no debe interpretarse como indicativo de engaño. 
Aproximadamente el 5 por ciento de la población suda profusamente, y la transpiración crónica hace 
que las palmas suden de manera incómoda (una condición conocida como hiperhidrosis) (Collett, 
2003, 11). Las palmas sudorosas no son indicativas de engaño. Solo son indicativas de estrés o, en 


algunos casos, de un trastorno genético. Tenga cuidado al evaluar las razones de las manos húmedas. 


Aunque algunas fuentes afirman que una persona miente si tiene las palmas de las manos sudorosas, 


esto simplemente no es cierto. 


LECTURA NO VERBAL DE LAS MANOS 


Hasta este punto, hemos estado examinando cómo el comportamiento y la apariencia de nuestras 
manos pueden influir en la forma en que los demás nos perciben. Ahora examinemos algunos signos 
no verbales de las manos que nos ayudarán a leer lo que otras personas están pensando y sintiendo. 
Comenzaré con algunos comentarios generales sobre cómo nuestras manos revelan información y 
luego pasaré a algunos comportamientos específicos de las manos de alta y baja confianza que 


pueden ser útiles para comprender a las personas con las que nos relacionamos. 


El nerviosismo en las manos envía un mensaje importante 


Los músculos que controlan nuestras manos y dedos están diseñados para realizar 
movimientos precisos y finos. Cuando el cerebro límbico está activado y estamos 
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Cuando estamos estresados y nerviosos, las oleadas de neurotransmisores y hormonas como 
la adrenalina (epinefrina) provocan un temblor incontrolable en las manos. Nuestras manos 
también tiemblan cuando oímos, vemos o pensamos en algo que tiene consecuencias 
negativas. Cualquier objeto que sostengamos en las manos puede parecer que magnifica este 
temblor, telegrafiando un mensaje que dice: “Estoy bajo estrés” (ver cuadro 39). Este 
comportamiento de temblor es particularmente notorio cuando una persona sostiene un objeto 
alargado como un lápiz o un cigarrillo, o algo relativamente grande pero liviano como un trozo 
de papel. El objeto comenzará a temblar o temblar inmediatamente después de la declaración 


o el evento que creó las circunstancias estresantes. 


Las emociones positivas también pueden hacer que nos tiemblen las manos, ya sea que 
tengamos en la mano un billete de lotería premiado o una mano ganadora en el póquer. 
Cuando estamos realmente emocionados, nuestras manos temblarán, a veces de forma incontrolable. 
Se trata de reacciones impulsadas por el sistema límbico. En un aeropuerto, cuando los 
padres, los cónyuges y otros miembros de la familia esperan con entusiasmo a su soldado o 
pariente que regresa, sus manos suelen temblar de emoción. Pueden contenerlas agarrando 
y sosteniendo la mano de otra persona, o metiendo las manos bajo las axilas o estrechándolas 
y sosteniéndolas a la altura del pecho. Los viejos videos de la primera visita de los Beatles a 
Estados Unidos están repletos de niñas que se juntan las manos para combatir el temblor que 


acompaña a su extrema emoción. 


Obviamente, primero hay que determinar si el temblor de manos se debe al miedo o a la 
alegría, poniendo el comportamiento en contexto, examinando las circunstancias en las que 
se produjo. Si el temblor de manos va acompañado de acciones tranquilizadoras, como tocarse 
el cuello o apretar los labios, sería más probable que sospechara que el temblor estaba 


relacionado con el estrés (algo negativo) en lugar de algo positivo. 


Cabe señalar que el temblor de las manos solo es relevante como comunicación no 
verbal cuando representa un cambio con respecto a los movimientos normales de las manos 
de una persona. Si las manos de una persona siempre tiemblan porque, por ejemplo, es un 
gran bebedor de café o es adicto a las drogas o al alcohol, el temblor, aunque informativo, se 
convierte en parte de la línea de base de ese individuo en términos de comportamiento no 
verbal. Del mismo modo, en personas con ciertos trastornos neurológicos (por ejemplo, 


enfermedad de Parkinson), el temblor de las manos puede no indicar 
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CAJA 39: DONDE HAY HUMO (NERVIOSO), HAY FUEGO 


Durante mi trabajo en una importante investigación de espionaje, estaba entrevistando a un 
hombre de interés en el caso. Mientras lo observaba, encendió un cigarrillo y comenzó a 
Fumar. No tenía pistas reales sobre su posible conexión con el 
caso; no hubo testigos del crimen, ninguna pista significativa y sólo 
Tengo ideas vagas sobre quién podría estar involucrado. Durante la entrevista mencioné 
Muchos nombres de personas que eran de interés para el FBI y el ejército en 
este asunto. Siempre que mencioné el nombre de una persona en particular 
llamado Conrad, el cigarrillo del hombre temblaba en su mano como la aguja de un 
máquina de polígrafo. Para ver si esto fue un evento aleatorio o algo más 
significativo, mencioné nombres adicionales para probar sus reacciones; hubo 
Ninguno. Sin embargo, en cuatro ocasiones distintas, cuando mencioné a Conrad, el 
El cigarrillo del sujeto se agitó repetidamente. Para mí eso fue suficiente para comprobarlo. 
Había más en la relación entre el entrevistado y Con- 
más radical de lo que sabíamos. El temblor del cigarrillo era una reacción límbica a un 
amenaza. También fue una indicación para mí de que este individuo se sentía de alguna manera 
en peligro por la revelación de ese nombre; por lo tanto, es probable que hubiera 
conocimiento de algo nefasto o estuvo directamente involucrado en el crimen. 

Durante esa entrevista inicial con el sujeto, no sabía si 
No, él en realidad estuvo involucrado en el crimen porque, francamente, no lo sabía. 
Ya basta de hablar del caso. Lo único que nos animó a investigar el caso 
La investigación y las entrevistas adicionales demostraron que había reaccionado a 
Un nombre con la respuesta de “mano temblorosa”. Tal vez, pero por ese nombre... 
comportamiento, habría escapado a la justicia. Al final, después de muchas gestiones voluntarias 
Entrevistas realizadas durante un año, admitió su participación con Conrad en espionaje. 


actividades de nage y finalmente dio una confesión completa de sus crímenes. 


Su estado emocional. De hecho, si una persona deja de temblar de repente por un 
momento, puede indicar un intento deliberado de centrarse más profundamente en 
el tema en particular que acabamos de mencionar (Murray, 2007). Recuerde que lo 


más significativo es el cambio de comportamiento. 
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Como regla general, cualquier comportamiento de temblor que comience o se detenga 
repentinamente, o que sea de alguna manera marcadamente diferente del comportamiento de 
referencia, merece un análisis más detallado. Tener en cuenta el contexto en el que se produce el 
temblor, cuándo se produce y cualquier otro indicio que pueda respaldar una interpretación 


específica mejorará su capacidad para interpretar correctamente a una persona. 


MANOS QUE MUESTRA ALTA CONFIANZA 


Una demostración de alta confianza refleja un alto grado de comodidad cerebral y seguridad en uno 


mismo. Varias demostraciones de confianza asociadas con la 


Las manos nos alertan de que la persona se siente bien y cómoda con su situación actual. 


Campanario 


El gesto de tocar las manos con las puntas de los dedos puede ser el más poderoso de los que 
indican un alto nivel de confianza (véase la figura 49). Consiste en tocar las puntas de los dedos de 
ambas manos, en un gesto similar al de las “manos en oración”, pero los dedos no están entrelazados 
y las palmas pueden no tocarse. Se llama “tocar las manos con las puntas de los dedos” porque las 
manos parecen la punta de un campanario de iglesia. En los Estados Unidos, las mujeres tienden a 
tocar las manos con las puntas de los dedos más bajas (quizás a la altura de la cintura), lo que a 
veces hace que la conducta sea más difícil de observar. Los hombres tienden a tocar las manos con 
las puntas de los dedos más altas, a la altura del pecho, lo que hace que su “tocar las manos” sea 
más visible y poderoso. 

El uso del steepling significa que estás seguro de tus pensamientos o de tu posición. Permite 
que los demás sepan exactamente cómo te sientes sobre algo y cuán comprometido estás con tu 
punto de vista (ver el recuadro 40). Las personas de alto estatus (abogados, jueces, médicos) a 
menudo utilizan el steepling como parte de su repertorio de conducta diario debido a su confianza en 
sí mismos y en su estatus. Todos hemos practicado el steepling en un momento u otro, pero lo 
hacemos en distintos grados y utilizando una variedad de estilos. Algunos lo hacen todo el tiempo; 
otros lo hacen raramente; otros realizan steepling modificados (como con solo el dedo índice 


extendido y el pulgar tocándose entre sí). 
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Figura 49 


Juntar las manos, las puntas de los dedos con las puntas de los dedos, 


es una de las muestras más poderosas de confianza que poseemos. 


otros, mientras que los dedos restantes están entrelazados). Algunos hacen el campanario 
debajo de la mesa; otros lo hacen alto, frente a ellos; algunos incluso lo hacen por encima de 
sus cabezas. 

En las personas que no son conscientes del poderoso significado no verbal del steepling, 
la respuesta puede persistir durante períodos de tiempo significativos, en particular si las 
circunstancias siguen siendo positivas para ellas. Incluso cuando las personas son conscientes 
de que el steepling es una señal, aún tienen dificultades para ocultarlo. En estos individuos, 
el cerebro límbico lo ha convertido en una respuesta tan automática que las manifestaciones 
de steepling son difíciles de superar, porque, en particular cuando una persona está 


emocionada, se olvida de supervisar y controlar la reacción. 


Las circunstancias pueden cambiar rápidamente y alterar nuestras reacciones ante las 
cosas y las personas. Cuando esto sucede, podemos pasar de un gesto de gran confianza 
con las manos a un gesto de poca confianza con las manos en cuestión de milisegundos. 


Cuando nuestra confianza se tambalea o la duda ha entrado en nuestras mentes, nuestros 


dedos unidos pueden entrelazarse como en una oración (ver figura 50). Estos cambios 
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Figura 50 


Lamentar es una forma universal de demostrar que estamos 
estresados o preocupados. 


En el comportamiento no verbal, los movimientos que se producen con rapidez y precisión reflejan y 
definen nuestras reacciones internas en tiempo real a los acontecimientos cambiantes. Una persona 
puede pasar de la postura de los dedos entrelazados (alta confianza) a la de los dedos entrelazados 
(baja confianza) y volver a la postura de los dedos entrelazados (alta confianza), lo que refleja el flujo y 
el reflujo de la seguridad y la duda. 

Usted también puede aprovechar la colocación correcta de las manos y el uso de las manos 
para lograr un impacto positivo. El uso de las manos puede ser una forma tan poderosa de transmitir 
confianza y seguridad en uno mismo que es difícil desafiar a una persona que muestra una señal no 
verbal de este tipo. El uso de las manos es un comportamiento muy útil que los oradores y vendedores 
deberían adoptar con frecuencia para enfatizar algo, al igual que cualquiera que intente transmitir un 
punto importante. Considere la seguridad que transmiten sus gestos con las manos cuando lo esté 
entrevistando un posible empleador, esté presentando material en una reunión o simplemente esté 
discutiendo temas con sus amigos. 

Con demasiada frecuencia, durante las reuniones profesionales, veo a mujeres que se esconden 


debajo de la mesa o muy abajo, minando la confianza en que realmente tienen. 
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CUADRO 40: CUANDO SE TRATA DE STEEPLING, 


EL JURADO NO HA SIDO DECIDIDO 


El poder del comportamiento no verbal se puede documentar estudiando la 

El impacto del uso de la técnica de “steepling' en diversos entornos sociales. La técnica de “steepling” es útil, por ejemplo, 
Amplio, al testificar en el tribunal; se recomienda su uso en la formación de expertos. 
Testigos. Los testigos deben agruparse para enfatizar un punto o para indicar 

Su gran confianza en lo que dicen. Al hacerlo, su testimonio 

serán percibidos con más fuerza por el jurado que si fueran simplemente 

colocan sus manos sobre sus regazos o entrelazan sus dedos. Curiosamente, 

Cuando un fiscal se pone de pie mientras su testigo testifica, el valor del testimonio... 

El dinero aumenta porque se percibe que el abogado tiene confianza. 

de las declaraciones de los testigos. Cuando los jurados ven testigos que se entrelazan 
se tocan los dedos o se retuercen las manos, tienden a asociar ese comportamiento 

con nerviosismo o, con demasiada frecuencia, por desgracia, con engaño. Es importante 
Es importante señalar que tanto las personas honestas como las deshonestas muestran estos beneficios. 
comportamientos que no deberían asociarse automáticamente con la mentira. 

Se recomienda que, al testificar, las personas se acerquen a la iglesia o 

ahuecan sus manos sin entrelazar sus dedos, ya que estos son 

gestos que se perciben como más autoritarios, más seguros, 


y más genuino. 


Espero que, a medida que reconozcan el poder del campanario como indicador de 
seguridad en sí mismas, competencia y confianza (rasgos que la mayoría de las 
personas desearían que se les reconociera que poseen), más mujeres adopten este 


gesto y lo exhiban sobre la mesa. 


PANTALLAS PARA PULGAR 


Es interesante cómo el lenguaje verbal a veces refleja el lenguaje no verbal. Cuando 


los críticos de cine le dan a una película dos pulgares hacia arriba, eso indica que su 
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Figura 51 


El pulgar que sobresale del bolsillo, que suele verse a 
menudo en personas de alto estatus, es una muestra de 


gran confianza. 


confianza en su calidad. El pulgar hacia arriba es casi siempre un signo no verbal de 
gran confianza. Curiosamente, también se asocia con un alto estatus. Observe las 
fotografías de John F. Kennedy y observe con qué frecuencia llevaba las manos en 
el bolsillo de su chaqueta, con los pulgares hacia afuera (véase la figura 51). Su 
hermano Bobby hacía lo mismo. A menudo se ve a abogados, profesores 
universitarios y médicos agarrando sus solapas al mismo tiempo que levantan los 
pulgares en el aire. Hay una cadena nacional de estudios de moda y retratos que 
invariablemente tiene mujeres fotografiadas con al menos una mano agarrando su 
cuello con un pulgar en el aire. Aparentemente, el equipo de marketing de esta 


empresa también reconoce que el pulgar hacia arriba es una demostración de gran confianza o a 
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Pantallas de pulgar de alto estatus y alta confianza 


Cuando las personas llevan los pulgares en alto, es una señal de que tienen un alto 
concepto de sí mismas y/o tienen confianza en sus pensamientos o circunstancias 
presentes (ver figuras 52 y 53). El pulgar hacia arriba es otro ejemplo de un gesto que 
desafía la gravedad, un tipo de comportamiento no verbal que normalmente se asocia 
con la comodidad y la alta confianza. Normalmente, el entrelazado de los dedos es un 
gesto de baja confianza, excepto cuando los pulgares están extendidos hacia arriba. 
Se ha observado que las personas que utilizan el pulgar para mostrar su postura 
generalmente tienden a ser más conscientes de su entorno, más agudas en su 
pensamiento y más agudas en sus observaciones. Observe a aquellas personas que 
manifiestan el comportamiento del pulgar hacia arriba y observe cómo encajan en este 
perfil. Normalmente, las personas no adoptan una postura con los pulgares hacia arriba, 
por lo que cuando lo hacen, puede estar relativamente seguro de que se trata de un 


comportamiento significativo que indica sentimientos positivos. 


Figura 52 Figura 53 


El pulgar hacia arriba suele ser un buen indicador de Los pulgares pueden desaparecer de repente, 
pensamientos positivos. Esto puede ser muy como en esta foto, cuando hay menos énfasis 


frecuente durante una conversación. o las emociones se vuelven negativas. 
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Pantallas de pulgares de baja confianza y bajo estatus 


Los sentimientos de poca confianza se pueden evidenciar cuando una persona 
(generalmente un hombre) se mete los pulgares en el bolsillo y deja que los demás dedos 
cuelguen hacia los lados (véase la figura 54). En particular, en un entorno laboral, esta 
señal dice: “No estoy muy seguro de mí mismo”. Las personas que son líderes o que 
tienen el control de alguna manera no manifiestan este comportamiento cuando están 
trabajando o realizando un trabajo. Una persona de alto estatus que se relaja casualmente 
puede exhibir este comportamiento brevemente, pero nunca mientras está “activa”. Esto 
es Casi siempre una manifestación de baja confianza o de bajo estatus. 

Los pulgares son tan precisos que pueden ayudarte a evaluar de manera efectiva 
quién se siente bien consigo mismo y quién tiene dificultades. He visto a hombres hacer 
una presentación potente acentuada por el uso de agujas, pero cuando un oyente reveló 


un error en el discurso, los pulgares se pusieron en su lugar. 


Figura 54 


Los pulgares en los bolsillos indican un estatus social bajo y 
poca confianza. Las personas con autoridad deberían evitar 
esta exhibición porque transmite el mensaje 


equivocado. 
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Sus bolsillos. Este tipo de gestos con los pulgares recuerdan a un niño 
parado frente a su madre desilusionada. Este comportamiento transmite que 
alguien ha pasado de tener mucha confianza a tener poca confianza muy 
rápidamente (ver recuadro 41). 


CUADRO 41: AQUÍ EL PULGAR ESTÁ MAL 


Mientras me hospedaba en un hotel de renombre mundial en Bogotá, Colombia, el 
El gerente general me comentó que recientemente había contratado a algunos nuevos 
guardias del hotel, y aunque no podía precisar exactamente qué, había 
Había algo en ellos que no le gustaba. Sabía que yo había trabajado en derecho. 
aplicación de la ley para el FBI, y me preguntó si había notado algo tanto... 
Estaba muy contento con los nuevos miembros de su personal. Salimos a caminar y el 
Los guardias estaban apostados y echaron un vistazo rápido. El gerente notó que al- 
Aunque tenían uniformes nuevos y sus botas estaban lustradas, algo 
No estaba bien. Estuve de acuerdo en que los uniformes parecían profesionales, pero señalé 
que los guardias estaban de pie con los pulgares en los bolsillos, 
haciéndolos parecer débiles e incompetentes. Al principio, el gerente no 
Parecía entender lo que estaba diciendo hasta que le pedí que demostrara la postura. 
Él mismo dijo inmediatamente: “Tienes razón. Parecen niños pequeños esperando... 
pidiendo a su madre que les dijera qué hacer”. Al día siguiente los guardias estaban 
Se muestra cómo pararse y lucir autoritario (manos detrás de la espalda, barbilla levantada) 
Sin parecer amenazante para los invitados. A veces, las pequeñas cosas significan algo. 
lote. En este caso, los pulgares que desaparecían se convirtieron en poderosos proveedores de 
poca confianza, no es exactamente lo que se espera de una fuerza de seguridad, especialmente 
especialmente en Bogotá, Colombia. 
Pruebe este experimento usted mismo. Póngase de pie con los pulgares en las manos. 
bolsillos y pregúntale a la gente qué piensan de ti. Sus comentarios te ayudarán. 
reafirmar la actitud poco favorecedora y débil que proyecta esta postura. 
Nunca veo a un candidato presidencial o a un líder de un país con su 
pulgares en los bolsillos. Este comportamiento no se observa en personas seguras de sí mismas. 


(ver figura 55). 
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Figura 55 


Los pulgares en el bolsillo, que a menudo se utilizan 


como signo de inseguridad o malestar social, transmiten 


fácilmente este mensaje y, por lo tanto, deben evitarse. 


Enmarcación genital 


A veces, los hombres, inconscientemente, enganchan los pulgares dentro de la cintura, a ambos 
lados de la cremallera, y se suben los pantalones o incluso dejan que los pulgares cuelguen allí, 


mientras sus dedos colgantes enmarcan sus genitales (véase la figura 56). El encuadre genital es 
una poderosa demostración de dominio. 
En esencia, está diciendo: “Mírame, soy un hombre viril”. 

No mucho después de comenzar a escribir este libro, hablé de este comportamiento no verbal 
cuando daba una clase en el FBI en Quantico, Virginia. 


Los estudiantes se burlaron, diciendo que ningún hombre, especialmente de manera subconsciente, 
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Y 
S 


Figura 56 


Es frecuente ver a machos y hembras jóvenes utilizando las 
Manos para enmarcar los genitales durante los años de cortejo. 


Es una demostración de dominio. 


Sería tan descarado sobre su sexualidad. Al día siguiente, uno de los estudiantes 
regresó y le dijo a la clase que había observado a un estudiante. 

Un tipo en el baño que se paró frente al espejo, se arregló, se puso las gafas de sol 
y, por un momento, hizo un encuadre genital antes de salir orgulloso del baño. Estoy 
seguro de que el tipo ni siquiera estaba pensando en lo que estaba haciendo. Pero, 
de hecho, el encuadre genital ocurre con más frecuencia de lo que creemos, ¡y no 
solo en los videos country western! ¿Recuerdas a Fonz en la serie de televisión 


Happy Days? 
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MANOS QUE MUESTRA BAJA CONFIANZA O ESTRÉS 


Las manifestaciones de baja confianza son la otra cara de sus contrapartes de alta confianza. 
Reflejan malestar cerebral, inseguridad y dudas sobre uno mismo. 

Las manifestaciones de baja confianza deberían alertarnos de que el individuo está 
experimentando emociones negativas que pueden ser causadas por estar en una situación 


incómoda o por pensamientos que inducen dudas sobre sí mismo o una confianza limitada. 


Manos congeladas 


Las investigaciones nos indican que los mentirosos tienden a gesticular menos, tocar menos 
y mover menos los brazos y las piernas que las personas honestas (Vrij, 2003, 65). Esto es 
coherente con las reacciones límbicas. Ante una amenaza (en este caso, que se detecte 

una mentira), nos movemos menos o nos quedamos inmóviles para no llamar la atención. 
Este comportamiento suele observarse bastante durante una conversación, porque los 

brazos de una persona se muestran muy restringidos cuando dice una mentira y, por lo 
demás, se muestran animados cuando dice la verdad. Como estos cambios están controlados 
por el sistema límbico en lugar del cerebro pensante, son más fiables y útiles que las palabras 
habladas; indican lo que realmente está sucediendo en la mente del individuo que está 
hablando (véase el recuadro 42). Así que busque movimientos de manos y brazos que se 
restringen de repente; dicen mucho sobre lo que está sucediendo en el cerebro de esa 


persona. 


Lagrimas de dolor 


Cuando las personas se retuercen las manos o entrelazan los dedos, en particular en 
respuesta a un comentario, evento o cambio significativo en su entorno, normalmente es un 
indicio de estrés o falta de confianza (ver figura 50 en la página 149). Este chupete común, 
que se ve en personas de todo el mundo, en realidad hace que parezca que están rezando, 
y tal vez, inconscientemente o no, lo están. A medida que aumenta la intensidad del 
retorcimiento de manos, el color de los dedos puede cambiar a medida que las áreas 


palidecen debido a la 
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CUADRO 42: UNA EXPERIENCIA POCO CONMOVEDORA 


La tendencia de los mentirosos a ser menos animados en sus gestos fue un factor importante. 
razón por la que no le creí a una joven que le había contado al agente del sheriff local... 

lazos que su hijo de seis meses había sido secuestrado en el estacionamiento de 

un Wal-Mart en Tampa, Florida. Mientras la mujer contaba su historia, la observé. 

desde una sala de monitoreo. Después de presenciar su comportamiento, le dije a los investigadores 
Caimanes que no creí la totalidad de su historia; su comportamiento era demasiado 

sometida. Cuando la gente dice la verdad, hace todo lo posible para asegurarse de que 

Los entiendes. Gesticulan con los brazos y la cara y son... 

enfáticamente expresivo. No así con este sospechoso. El relato de un horror 

Una historia de secuestro llena de misterio por parte de una madre amorosa y angustiada habría sido... 
acompañado de conductas más demostrativas y ardientes. Su ausencia 

nos estaba alertando. Finalmente, la mujer confesó que en realidad había 

mató a su hijo metiéndolo en una bolsa de basura de plástico. El secuestro 

La historia fue una invención total. La respuesta de congelamiento de su sistema límbico 


que restringía sus movimientos delataba la mentira. 


La sangre se aleja de los puntos de tensión. La situación empeora claramente a 


medida que se manifiesta este comportamiento. 


Frotamiento o caricias entrelazadas de las manos 


Una persona que tiene dudas (un grado menor de confianza reducida) o que se 

encuentra bajo estrés solo frotará levemente las palmas de sus manos (ver figura 

57). Sin embargo, si la situación se vuelve más estresante o si su nivel de confianza 
continúa cayendo, observe cómo de repente el suave roce de los dedos sobre las 

palmas pasa a un frotamiento más dramático de los dedos entrelazados (ver figura 

58). El entrelazamiento de los dedos es un indicador muy preciso de alta angustia 

que he visto en las entrevistas más agudas, tanto en el FBI como en la entrevista de trabajo. 
y en las personas que testifican ante el Congreso. Tan pronto como surge un tema 


extremadamente delicado, los dedos se estiran y se entrelazan, mientras las manos 
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Figura 57 Figura 58 


FPPO 
texto: $58 
A menudo calmamos la ansiedad o Cuando los dedos se entrelazan para frotar 
el nerviosismo acariciando la palma de la mano o hacia arriba y hacia abajo, como en esta foto, 
frotando nuestras manos. el cerebro está pidiendo contacto 


adicional con las manos para apaciguar 


preocupaciones más serias o ansiedad. 


Empiece a frotar hacia arriba y hacia abajo. Supongo que el aumento del contacto táctil 


entre las manos proporciona al cerebro mensajes más tranquilizadores. 


Tocar el cuello 


En este capítulo hablo sobre el contacto con el cuello mediante el comportamiento de las 
manos, porque si prestas atención a las manos, ellas eventualmente te llevarán al cuello. 
Las personas que se tocan el cuello (en cualquier parte del cuerpo) mientras hablan, 
en realidad reflejan una confianza inferior a la normal o están aliviando el estrés. 
Cubrirse el área del cuello, la garganta y/o la escotadura supraesternal durante 
momentos de estrés es un indicador universal y fuerte de que el cerebro está 
procesando activamente algo que es amenazante, objetable, inquietante, 

cuestionable o emocional. No tiene nada que ver con el engaño, aunque las personas 
engañosas pueden demostrar ese comportamiento si están preocupadas. Por lo 

tanto, nuevamente, mantén la vista puesta en las manos y, cuando surjan sentimientos 


de incomodidad y angustia en las personas, sus manos estarán a la altura de la 
situación y cubrirán o tocarán su cuello. 
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CAJA 43: HASTA EL CUELLO EN MENTIRAS 


A veces, no cubrirse el cuello puede ser una pista reveladora de que algo anda mal. 

mal. Una vez ayudé a una agencia policial local con un caso que involucraba... 

una presunta violación. La mujer que denunció esta agresión había denunciado 

tres violaciones distintas en un período de cinco años, una historia estadísticamente improbable. 
Mientras miraba su entrevista grabada en video, noté que mientras hablaba de 

Lo asustada que estaba y lo terrible que se sentía, estaba extremadamente nerviosa. 

sive y nunca cubrió su escotadura supraesternal mientras contaba la historia. 

Su "falta de comportamiento” me pareció sospechosa y se lo señalé a los investigadores. 
caimanes. La mujer simplemente no mostraba signos típicos de angustia. 

De hecho, he investigado otros casos de violación en los que las mujeres ocultan sus 
escotadura supraesternal mientras relata el crimen incluso décadas después de que ocurrió 
Tras una investigación más profunda, el caso de la mujer impasible se vino abajo. 

Al final, nos enteramos de que ella había inventado todas sus acusaciones, lo que le costó la vida. 
ciudad miles de dólares—simplemente porque prosperó gracias a la atención 

que le entregaron los oficiales que respondieron, los detectives investigadores y la víctima. 


defensores, todos los cuales inicialmente le creyeron y querían ayudar. 


No puedo decirte cuántas miles de veces he visto este comportamiento, pero la 
mayoría de las personas no son conscientes de su importancia (ver cuadro 43). Hace 
poco estaba charlando con una amiga fuera de una sala de conferencias cuando una 
empleada salió con una mano sobre el hoyuelo de su cuello y la otra sosteniendo un 
teléfono celular. Mi amiga continuó conversando como si nada estuviera mal. Cuando la 
mujer del teléfono celular terminó su llamada, dije: "Será mejor que vayamos a ver cómo 
está, algo no está bien". Efectivamente, uno de sus hijos había contraído fiebre alta en la 
escuela y necesitaba irse a casa lo antes posible. Tocar el cuello es una de esas 


conductas que es tan confiable y precisa que realmente merece nuestra atención. 
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Microexpresiones de las manos 


Un microgesto es un comportamiento no verbal muy breve que se produce cuando una 
persona intenta suprimir una respuesta normal a un estímulo negativo (Ekman, 2003, 15). En 
estas circunstancias, cuanto más reflexivo y efímero sea el comportamiento, más veraz tiende 
a ser. Por ejemplo, imaginemos que el jefe le dice a un empleado que tiene que ayudar y 
trabajar este fin de semana porque alguien está enfermo. Al escuchar la noticia, el empleado 
arruga la nariz o esboza una leve sonrisa repentina pero breve. Estos microgestos de 
desagrado son muestras muy precisas de cómo se siente realmente la persona. De manera 
similar, nuestras manos pueden mostrar microexpresiones que pueden sorprendernos (véase 


el recuadro 44). 


LOS CAMBIOS EN EL COMPORTAMIENTO DE LAS MANOS PUEDEN REVELAR 
INFORMACIÓN IMPORTANTE 


Como ocurre con todas las conductas no verbales, las alteraciones repentinas en el 
movimiento de las manos sugieren un cambio abrupto en los pensamientos y sentimientos de 
alguien. Cuando los amantes separan rápidamente sus manos durante una comida, es una 
señal de que acaba de suceder algo negativo. La retirada de las manos puede ocurrir en 


segundos, pero es un indicador muy preciso en tiempo real de los sentimientos de la persona. 


También es digno de mención el retiro gradual de las manos. Hace un tiempo, un 
matrimonio con el que era amigo desde la época universitaria me invitó a cenar. Estábamos 
charlando alrededor de la mesa al final de la comida cuando surgió el tema de las finanzas. 
Mis amigos revelaron que estaban experimentando problemas de dinero. Mientras la esposa 
se quejaba de que “el dinero parecía desaparecer”, las manos de su esposo desaparecieron 
simultánea y gradualmente de la mesa. Mientras ella hablaba, lo vi retirar lentamente las 
manos hasta que finalmente descansaron sobre su regazo. Este tipo de distanciamiento es 


una señal indicativa de la huida psicológica . 


(parte de nuestro mecanismo de supervivencia límbico) que a menudo ocurre cuando estamos 
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CUADRO 44: EL PÁJARO COMO PALABRA 


En su notable libro Telling Lies, el Dr. Paul Ekman describe su experiencia 
Búsqueda mediante cámaras de alta velocidad para revelar microgestos que subconscientemente 
comunicar conscientemente el desfavor o las verdaderas emociones de un individuo (Ekman, 
1991, 129-131). Uno de esos microgestos observados por el Dr. Ekman es dar la 
pájaro. En un importante caso de seguridad nacional en el que estuve personalmente involucrado 
Como observador, un sujeto usó repetidamente su dedo medio (“pájaro”) para 
se pone las gafas en posición cada vez que el Departamento de Justicia le ordena... 
El entrevistador (a quien despreciaba) le hacía preguntas. Este comportamiento era 
No se observa con otros entrevistadores, sino solo con el entrevistador. 
El tema claramente no nos gustó. Al principio no creíamos que estuviéramos viendo algo así. 
Un gesto obvio pero fugaz que estaba claramente limitado a una sola interacción. 
espectador. Afortunadamente, las entrevistas fueron grabadas en video como parte de un proceso legal. 
fer (es decir, el sujeto acepta cooperar a cambio de un peso más ligero) 
oración), para que pudiéramos revisar la cinta para confirmar lo que estábamos viendo. 

Quizás igualmente interesante, el entrevistador principal nunca vio al "pájaro". 
comportamiento y, cuando se lo comentaron, se negaron a aceptar que fuera indicativo 
de la antipatía del entrevistado. Sin embargo, cuando todo terminó, la interacción 
El espectador comentó con dureza lo mucho que despreciaba al jefe interino. 
espectador, y era bastante evidente que intentó subvertir la entrevista 
Debido a este choque de personalidades. 

Los microgestos de las manos se presentan de muchas formas, incluido el empuje. 
las manos hacia abajo a lo largo de las piernas y luego levantando el dedo del pájaro en el 
momento en que las palmas alcanzan las rodillas. Esto se ha observado tanto en hombres como en mujeres. 
y mujeres. Nuevamente, estos microgestos ocurren muy rápidamente y pueden ser 
se oscurecen fácilmente con otras actividades. Esté atento a estos comportamientos y no los 
Descartarlos, si se observan. Como mínimo, los microgestos deberían examinarse. 


se utilizan en el contexto como indicadores de enemistad, aversión, desprecio o desdén. 
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El comportamiento de la mujer me hizo pensar que el marido ocultaba algo. 
Resultó que había estado robando dinero de la cuenta corriente conjunta de la 
pareja para financiar su adicción al juego, un vicio que finalmente le costó su 
matrimonio. Su conocimiento culpable de los retiros encubiertos explicaba la 
razón por la que retiró las manos de la mesa. 

Aunque el movimiento fue un cambio gradual, fue suficiente para hacerme 
sospechar que algo andaba mal. 

Una de las observaciones más importantes que puedes hacer en relación con 
las manos es darte cuenta de cuándo se quedan dormidas. Cuando las manos 
dejan de ilustrar y enfatizar, suele ser una pista de un cambio en la actividad 
cerebral (quizás por falta de compromiso) y es motivo de mayor conciencia y 
evaluación. Aunque, como hemos señalado, la restricción de las manos puede 
ser señal de engaño, no saques esta conclusión de inmediato. La única inferencia 
que puedes sacar en el momento en que las manos se quedan dormidas es que 
el cerebro está comunicando un sentimiento o pensamiento diferente. El cambio 
puede reflejar simplemente una menor confianza o un menor apego a lo que se 
está diciendo por diversas razones. Recuerda, cualquier desviación del 
comportamiento normal de las manos, ya sea un aumento, una disminución o simplemente al 


Debería considerarse su importancia. 


ALGUNAS OBSERVACIONES FINALES SOBRE 
MENTALIDADES NO VERBALES DE LAS MANOS Y LOS DEDOS 


La mayoría de nosotros pasamos tanto tiempo estudiando los rostros de las personas que no 
aprovechamos al máximo la información que nos proporcionan sus manos. Las manos sensibles 
de los humanos no sólo sienten y perciben el mundo que nos rodea, sino que también reflejan 
nuestras respuestas a ese mundo. Nos sentamos frente a un banquero preguntándonos si nos 
aprobarán un préstamo, con las manos delante de nosotros, los dedos entrelazados (como si 
estuviéramos rezando), lo que refleja la tensión y el nerviosismo que sentimos en nuestro 
interior. O, en una reunión de negocios, las manos pueden adoptar una posición de unión, 

para que los demás sepan que tenemos confianza. Nuestras manos pueden temblar ante la 


mención de alguien que nos traicionó en nuestro pasado. Las manos y los dedos pueden proporcionar una 


Machine Translated by Google 


164 LO QUE TODO EL MUNDO ESTÁ DICIENDO 


gran cantidad de información significativa. Solo necesitamos observar y decodificar 
sus acciones correctamente y en contexto. 

Puedes saber lo que alguien siente por ti con solo tocarlo. Las manos son 
poderosos transmisores de nuestro estado emocional. Úsalas en tus propias 
comunicaciones no verbales y cuenta con ellas para que te proporcionen información 


no verbal valiosa sobre los demás. 
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SIETE 


El lienzo de la mente 


Los no verbales del rostro 


Lo que sentimos se comunica exquisitamente a través de una sonrisa, una 
Cuando se dera meno dONaice RANES ie armes. lasaesieuna 
bendición evolutiva que nos distingue de todas las demás especies y nos convierte 
en los animales más expresivos de este planeta. 

Nuestras expresiones faciales, más que cualquier otra cosa, sirven como nuestro 
lenguaje universal, nuestra lengua franca intercultural humana, ya sea aquí (donde 
sea que “aquí” signifique para usted) o en Borneo. Este idioma internacional ha 
servido como un medio práctico de comunicación desde los albores de la humanidad, 
para facilitar el entendimiento entre personas que carecen de un idioma común. 

Al observar a los demás, podemos reconocer rápidamente cuando 
alguien parece sorprendido, interesado, aburrido, fatigado, ansioso o 
frustrado. Podemos mirar las caras de nuestros amigos y ver cuándo están 
disgustados, dudosos, contentos, angustiados, decepcionados, incrédulos o preocupado 
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Las expresiones faciales de los niños nos permiten saber si están tristes, emocionados, 
perplejos o nerviosos. Nunca nos enseñaron especificamente cómo generar o traducir estos 
comportamientos faciales, y sin embargo todos los conocemos, los realizamos, los 
interpretamos y nos comunicamos a través de ellos. 

Gracias a la gran cantidad de músculos que controlan con precisión la boca, los labios, 
los ojos, la nariz, la frente y la mandíbula, el rostro humano está dotado de una inmensa 
variedad de expresiones. Se estima que los seres humanos son capaces de realizar más de 
diez mil expresiones faciales diferentes (Ekman, 2003, 14-15). 

Esta versatilidad hace que las expresiones no verbales del rostro sean muy efectivas, 
extremadamente eficientes y, cuando no se interfieren con ellas, bastante honestas. La 
felicidad, la tristeza, la ira, el miedo, la sorpresa, el asco, la alegría, la rabia, la vergúenza, la 
angustia y el interés son expresiones faciales universalmente reconocidas (Ekman, 2003, 
1-37). La incomodidad, ya sea en el rostro de un bebé, un niño, un adolescente, un adulto o 
un anciano, se reconoce en todo el mundo; de la misma manera, podemos distinguir las 
expresiones que nos permiten saber que todo está bien. 

Si bien nuestros rostros pueden ser muy honestos al mostrar cómo nos sentimos, no 
siempre necesariamente representan nuestros verdaderos sentimientos. Esto se debe a que, 
hasta cierto punto, podemos controlar nuestras expresiones faciales y, por lo tanto, mostrar 
una apariencia falsa. Desde una edad temprana, nuestros padres nos enseñan a no hacer 
muecas cuando no nos gusta la comida que tenemos frente a nosotros, o nos vemos 
obligados a fingir una sonrisa cuando saludamos a alguien que no nos gusta. En esencia, 
nos enseñan a mentir con nuestros rostros, por lo que nos volvemos bastante expertos en 
ocultar nuestros verdaderos sentimientos con el rostro, aunque ocasionalmente se filtren. 

Cuando mentimos usando nuestras caras, a menudo se dice que estamos actuando; 
obviamente, los actores de talla mundial pueden adoptar cualquier cantidad de caras para 
crear sentimientos ficticios a pedido. Desafortunadamente, muchas personas, especialmente 
los estafadores y otros depredadores sociales más serios, pueden hacer lo mismo. 

Pueden poner una cara falsa cuando mienten, conspiran o intentan influir en la percepción 


de los demás mediante sonrisas falsas, lágrimas falsas o miradas engañosas. 


Las expresiones faciales aún pueden brindar información significativa sobre lo que una 
persona está pensando y sintiendo. Simplemente debemos tener en cuenta que estas 
señales pueden ser falsificadas, por lo que la mejor evidencia de un sentimiento verdadero 


se deriva de conjuntos de comportamientos, incluidas las señales faciales y corporales, que respaldan 
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o complementarse entre sí. Al evaluar los comportamientos faciales en contexto y compararlos 
con otros comportamientos no verbales, podemos usarlos para ayudar a revelar lo que el 
cerebro está procesando, sintiendo y/o intentando. Dado que el cerebro tiende a usar todo lo 
que está por encima de los hombros como un solo lienzo para la expresión y la comunicación, 


nos referiremos al rostro y su manto, el cuello, como uno solo: nuestro rostro público. 


EMOCIONAL NEGATIVO Y POSITIVO 
VISUALIZACIONES DEL ROSTRO 


Emociones negativas: disgusto, repugnancia, antipatía, miedo e ira. 

La tensión nos pone tensos. Esa tensión se manifiesta de muchas maneras en el cuerpo y 
sobre él. Nuestros rostros pueden mostrar simultáneamente una constelación de señales 

que revelan tensión: tensión de los músculos de la mandíbula, ensanchamiento de las alas 
nasales (dilatación del ala nasal), entrecerrar los ojos, temblor de la boca u oclusión de los 
labios (en la que los labios parecen desaparecer). Si se observa más de cerca, se puede notar 
que la mirada está fija, el cuello está rígido y la cabeza no se inclina. Una persona puede no 
decir nada acerca de estar tensa, pero si estas manifestaciones están presentes, no hay duda 
de que está alterada y que su cerebro está procesando algún problema emocional negativo. 
Estas señales emocionales negativas se muestran de manera similar en todo el mundo y es 


muy valioso buscarlas. 


Cuando alguien está alterado, pueden estar presentes todos o solo algunos de estos 

comportamientos no verbales, y pueden manifestarse como leves y fugaces o pueden ser 
agudos y pronunciados, y durar minutos o incluso más. Pensemos en Clint Eastwood en los 
viejos westerns, mirando con los ojos entrecerrados a sus oponentes antes de un tiroteo. 
Esa mirada lo decía todo. Por supuesto, los actores están entrenados para hacer que sus 
expresiones faciales sean particularmente fáciles de reconocer. 
Sin embargo, en el mundo real, estas señales no verbales a veces son más difíciles de 
detectar, ya sea porque son sutiles, se ocultan intencionalmente o simplemente se pasan por 
alto (ver figura 59). 

Consideremos, por ejemplo, el tensado de la mandíbula como una señal de tensión. 


Después de una reunión de negocios, un ejecutivo podría decirle a un colega: “¿Te gustó la idea?” 
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Figura 59 


Entrecerrar los ojos, fruncir el ceño y las contorsiones 


faciales son indicativos de angustia o malestar. 


¿Ves cómo se tensó la mandíbula de Bill cuando le hice esa propuesta?”, y luego 
escuchas a su compañero responder: “No, no me di cuenta” (ver recuadro 45). No 
nos damos cuenta de las señales faciales porque nos han enseñado a no mirar 
fijamente y/o porque nos concentramos más en lo que se dice que en cómo se dice. 

Tenga en cuenta que las personas a menudo se esfuerzan por ocultar sus 
emociones, lo que las hace más difíciles de detectar si no somos observadores 
concienzudos. Además, las señales faciales pueden ser tan fugaces (microgestos) 
que son difíciles de captar. En una conversación informal, estos comportamientos 
sutiles pueden no tener mucha importancia, pero en una interacción interpersonal 
importante (entre amantes, padres e hijos, socios comerciales o en una entrevista de 
trabajo), estas manifestaciones aparentemente menores de tensión pueden reflejar 
un conflicto emocional profundo. Dado que nuestros cerebros conscientes pueden 
tratar de enmascarar nuestras emociones límbicas, es fundamental detectar cualquier 
señal que llegue a la superficie, ya que puede proporcionar una imagen más precisa 
de los pensamientos e intenciones más arraigados de una persona. 

Aunque muchas expresiones faciales alegres se reconocen fácil y universalmente, 


estos indicios no verbales también pueden suprimirse u ocultarse. 
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CAJA 45: MIS LABIOS DICEN TE AMO, PERO MIS MIRADAS 
DECIR LO CONTRARIO 


Me sorprende la cantidad de veces que las personas dicen palabras positivas. 

bocas mientras sus caras emiten señales no verbales negativas que claramente contradicen 
dictar lo que se está diciendo. En una fiesta reciente, uno de los invitados comentó: 

Dijo que estaba muy contento de que sus hijos tuvieran buenos trabajos. 

sonrisa poco generosa y músculos de la mandíbula tensos, como los que están alrededor 

lo felicitó. Más tarde, su esposa me dijo en privado que su marido estaba, 

De hecho, estaba muy molesto porque los niños apenas lograban salir adelante en sus 
trabajos sin sentido que no conducían a ninguna parte. Sus palabras decían una cosa, pero 


Su cara decía algo muy diferente. 


Hay una variedad de razones que las hacen más difíciles de detectar. Por ejemplo, no 
queremos mostrar euforia cuando nos reparten una mano poderosa de cartas en una 
partida de póquer, o tal vez no queramos que nuestros colegas sepan que recibimos 
un bono financiero mayor que el que recibieron ellos. Aprendemos a tratar de ocultar 
nuestra felicidad y entusiasmo en circunstancias en las que consideramos imprudente 
revelar nuestra buena suerte. Sin embargo, al igual que con las señales corporales 
negativas, las señales no verbales positivas sutiles o contenidas se pueden detectar 
mediante una cuidadosa observación y evaluación de otras conductas corroborativas 
sutiles. Por ejemplo, nuestros rostros pueden filtrar una punzada de entusiasmo que, 
por sí sola, podría no ser suficiente para convencer a un observador astuto de que 
estamos verdaderamente felices. Sin embargo, nuestros pies pueden proporcionar 
evidencia corroborativa adicional de entusiasmo, ayudando a validar la creencia de 
que la emoción positiva es genuina (véase el recuadro 46). 

Sentimientos genuinos y desenfrenados de felicidad se reflejan en el rostro y el 
cuello. Las emociones positivas se revelan por la relajación de las arrugas de la frente, 
la relajación de los músculos alrededor de la boca, la aparición de labios carnosos (no 
comprimidos ni apretados) y el ensanchamiento del área de los ojos a medida que los 


músculos circundantes se relajan. Cuando estamos verdaderamente 
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CUADRO 46: LA CARA Y LOS PIES MUESTRAN QUE LA VIDA ES DULCE 


No hace mucho estaba esperando un vuelo que saliera de Baltimore cuando el hombre de al lado... 

A mí en el mostrador de billetes me llegó la buena noticia de que iba a ser... 

ascendido a primera clase. Mientras se sentaba, trató de reprimir una sonrisa, ya que 

Alardear de su buena suerte sería visto como una mala educación por otros pasajeros. 

esperando una actualización. Basándose solo en su expresión facial, declarar 

Que él estuviera feliz habría sido una decisión marginal. Sin embargo, entonces, me excedí. 

le oyó llamar a su esposa para contarle la buena noticia, y aunque habló 

silenciosamente para que los que estaban sentados cerca no pudieran escuchar la conversación, sus pies 
Estaban rebotando hacia arriba y hacia abajo como los de un niño pequeño esperando abrir. 

Sus regalos de cumpleaños. Sus pies felices proporcionaron evidencia colaborativa de su 


estado alegre. Recuerde, busque grupos de conductas que solidifiquen sus objetivos. 


Conservaciones. 


Cuando nos sentimos relajados y cómodos, los músculos faciales se relajan y la cabeza se 
inclina hacia un lado, exponiendo nuestra zona más vulnerable, el cuello (ver figura 60). Se trata 
de una demostración de gran comodidad, que se suele observar durante el cortejo, y que es 
casi imposible de imitar cuando nos sentimos incómodos, tensos, desconfiados o amenazados 


(ver cuadro 47). 


INTERPRETACIÓN NO VERBAL 
COMPORTAMIENTOS DE LOS OJOS 


Se ha dicho que nuestros ojos son las ventanas del alma, por lo que parece apropiado 
examinar estos dos portales en busca de mensajes no verbales de emociones o pensamientos. 
A pesar de letras de canciones como “your lyin' eyes”, nuestros ojos expresan mucha 
información útil. De hecho, los ojos pueden ser barómetros muy precisos de nuestros 


sentimientos porque, hasta cierto punto, tenemos muy poco control sobre ellos. A diferencia de 


otras áreas de la cara que son mucho menos reflexivas, 


En sus movimientos, la evolución ha modificado los músculos dentro y alrededor de los mismos. 
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CUADRO 47: LO QUE NO VERÁS EN UN ASCENSOR 


Intenta inclinar la cabeza en un ascensor lleno de desconocidos y déjala así durante un rato. 
La duración total del viaje. Para la mayoría de las personas, esto es extremadamente difícil. 
Difícil de lograr, porque la inclinación de la cabeza es un comportamiento reservado para los momentos 
Cuando estamos verdaderamente cómodos, y de pie en un ascensor rodeado de 

por extraños ciertamente no es uno de esos momentos. Intente inclinar la cabeza mientras 
mirando directamente a alguien en el ascensor. Descubrirás que incluso más 


difícil, si no imposible. 


Los ojos se protegen de los peligros. Por ejemplo, los músculos del interior del globo 
ocular protegen los delicados receptores de la luz excesiva contrayendo la pupila, y los 
músculos que rodean los ojos los cierran inmediatamente si se acerca un objeto 
peligroso. Estas respuestas automáticas ayudan a que los ojos sean una parte muy 


importante de nuestro rostro, así que examinemos algunos comportamientos oculares específicos. 


Figura 60 


La inclinación de la cabeza dice de manera poderosa: 

“Me siento cómodo, soy receptivo, soy amigable”. 

Es myy difícil hacer esto cuando estamos rodeados de gente 
que no nos gusta. 
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que puede ayudarnos a comprender mejor lo que piensan las personas y cómo 


pretenden actuar. 


Constricción pupilar y estrabismo como forma de bloqueo ocular 


Las investigaciones han demostrado que, una vez que superamos la reacción de 
sobresalto, cuando algo nos gusta, nuestras pupilas se dilatan; cuando no nos gusta, 
se contraen (véase la figura 61) (Hess, 1975a; Hess, 1975b). No tenemos ningún 
control consciente sobre nuestras pupilas, y ellas responden tanto a estímulos 
externos (por ejemplo, cambios en la luz) como a estímulos internos (como los 
pensamientos) en fracciones de segundo. Como las pupilas son pequeñas y difíciles 
de ver, especialmente en los ojos oscuros, y como los cambios en su tamaño ocurren 
rápidamente, las reacciones pupilares son difíciles de observar. Aunque estos 
comportamientos oculares son muy útiles, las personas a menudo no los buscan, los 
ignoran o, cuando los ven, subestiman su utilidad para evaluar los gustos y disgustos de una persona 
Cuando nos excitamos, nos sorprendemos o nos enfrentamos de repente a algo, 
abrimos los ojos; no sólo se ensanchan, sino que las pupilas también se dilatan 
rápidamente para dejar entrar la máxima cantidad de luz disponible, enviando así la 
máxima cantidad de información visual al cerebro. Obviamente, esta respuesta de 
sobresalto nos ha servido bien durante milenios. Sin embargo, una vez que tenemos 
un momento para procesar la información y si se percibe de forma negativa (es una 
sorpresa desagradable o una amenaza real), en una fracción de segundo las pupilas 


se contraen (Ekman, 2003, 151) (véase el recuadro 48). Al contraerse las pupilas, 


Figura 61 


En este diagrama se puede observar la dilatación y contracción de las pupilas. Desde el nacimiento nos 
sentimos cómodos con las pupilas dilatadas, especialmente en aquellas personas con las 


que tenemos un vínculo emocional. 
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CASILLA 48: SI TE CONSTRUYEN, PUEDES CONDENAR 


En 1989, mientras trabajaba con el FBI en un asunto que involucraba seguridad nacional, 
En cuanto a la seguridad, entrevistamos repetidamente a un espía que, aunque cooperativo, era 
Sin embargo, se muestra reacio a nombrar a sus cómplices implicados en el espionaje. 
Los intentos de apelar a su sentido de patriotismo y su preocupación por los militares 
Los leones de personas que estaba poniendo en peligro no nos llevaron a ninguna parte; las cosas estaban 
en un callejón sin salida. Era esencial que se identificara a los otros asociados de este hombre. 
Seguían en libertad y representaban una grave amenaza para los Estados Unidos. 
Estados Unidos. Sin alternativas, Marc Reeser, un amigo y brillante intelectual, 
Un analista de inteligencia del FBI sugirió usar lenguaje no verbal en un intento de... 
Obtener la información que necesitábamos. 
Le presentamos a este espía treinta y dos tarjetas de tres por cinco pulgadas. 
realizada por el Sr. Reeser, cada una con el nombre de alguien con quien la 
había trabajado un delincuente y que potencialmente podría haberlo ayudado. 
miró cada tarjeta y se le pidió al hombre que dijera, en términos generales, qué 
Él sabía de cada individuo. No estábamos específicamente interesados en el 
las respuestas del hombre, ya que claramente las palabras pueden ser deshonestas; más bien, estábamos 
observando su rostro. Cuando vio dos nombres en particular, sus ojos primero 
Se abrió mucho al reconocerlo, y luego sus pupilas se contrajeron rápidamente y él... 
Entrecerró los ojos ligeramente. Subconscientemente, claramente no le gustaba ver esas cosas. 
dos nombres y de alguna manera se sintió en peligro. Quizás esos individuos tenían 
lo amenazó para que no revelara sus nombres. Esta constricción pupilar 
Y un ligero estrabismo eran las únicas pistas que teníamos sobre su identidad. 
co-conspiradores. Él no era consciente de sus señales no verbales, y nosotros sí. 
No hice comentarios al respecto. Sin embargo, si no hubiéramos buscado este comportamiento ocular... 
De lo contrario, nunca habríamos identificado a esos dos individuos. Los dos ac- 
Los cómplices fueron finalmente localizados y entrevistados, momento en el que 
confesaron su participación en el crimen. Hasta el día de hoy, el sujeto de 
Esa entrevista no sabe cómo pudimos identificar a sus compañeros. 


Culpables. 
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Con las pupilas, todo lo que tenemos delante se enfoca con precisión, de modo 
que podemos ver con claridad y precisión para defendernos o escapar de manera 
eficaz (Nolte, 1999, 431-432). Esto es muy similar a cómo funciona la apertura 
de una cámara: cuanto menor sea la apertura, mayor será la distancia focal y 
más nítido será el enfoque de todo lo que esté cerca y lejos. Por cierto, si alguna 
vez necesitas un par de anteojos para leer de emergencia y no tienes ninguno 
disponible, simplemente haz un pequeño orificio en un trozo de papel y sostenlo 
frente a tu ojo; la pequeña apertura enfocará lo que estás leyendo. Si la 
contracción máxima de la pupila no es suficiente, entonces entrecerramos los 
ojos para hacer la apertura lo más pequeña posible y al mismo tiempo proteger el ojo (ver figura | 
Hace unos años, mientras caminaba con mi hija, nos cruzamos con una 
chica a la que ella reconoció. Entrecerró los ojos ligeramente mientras saludaba 
con la mano. Sospeché que algo negativo había sucedido entre ellas, así que le 
pregunté a mi hija cómo conocía a la chica. Me respondió que había sido una 
compañera de secundaria con la que había tenido unas palabras anteriormente. 
El saludo con la mano era una convención social; sin embargo, el entrecerrar los 


ojos era una muestra honesta y delatora de emociones negativas. 


Figura 62 


Entrecerramos los ojos para bloquear la luz o cosas 
desagradables. Entrecerramos los ojos cuando estamos 
enojados o incluso cuando escuchamos voces, sonidos 
o música que no nos gusta. 
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Figura 63 


Entrecerrar los ojos puede ser muy breve (18 


de segundo), pero en tiempo real puede reflejar un 


pensamiento o emoción negativa. 


y desagrado (siete años de preparación). Mi hija no era consciente de que su 
comportamiento de entrecerrar los ojos había revelado sus verdaderos sentimientos 
hacia la niña, pero la información me resultó como un faro (véase la figura 63). 

El mismo fenómeno se observa en el mundo empresarial. Cuando los clientes 
de repente entrecierran los ojos al leer un contrato, es probable que tengan dudas 
sobre algo en el texto y que la incomodidad o la duda se reflejen inmediatamente 
en sus ojos. Lo más probable es que estos socios comerciales no sean conscientes 


de que están transmitiendo este mensaje muy claro de desacuerdo o desagrado. 


Además de entrecerrar los ojos cuando se sienten incómodos, algunas personas 
bajan las cejas después de observar algo inquietante en su entorno. Las cejas 
arqueadas significan una gran confianza y sentimientos positivos (un comportamiento 
que desafía la gravedad), mientras que las cejas bajas suelen ser un signo de poca 
confianza y sentimientos negativos, un comportamiento que indica debilidad e 


inseguridad en una persona (véase el recuadro 49). 
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CUADRO 49: EL ESTRABIOS OJERAS: ¿HASTA DÓNDE LLEGAR? 


El entrecerrar las cejas puede tener varios significados diferentes. Para diferenciar 

Entre estos, es necesario evaluar el grado de movimiento de las cejas. 

y el contexto en el que se desarrolla. Por ejemplo, a veces 

Bajamos las cejas y entrecerramos los ojos cuando somos agresivos o confrontativos. 

De la misma manera, bajamos las cejas ante un peligro real o imaginario o 

amenazas. También lo hacemos cuando estamos molestos, nos sentimos disgustados o estamos 
enojado. Sin embargo, si bajamos demasiado las cejas, como se puede ver en un 

niño muy derrotado, es un signo universal de debilidad e inseguridad. 

un comportamiento de obsequiosidad, adulación o sumisión—consistente 

con arrodillarse o encogerse—y puede ser aprovechado por las redes sociales 
depredadores, como los psicópatas. En estudios, los presos han informado que 

Cuando llegan nuevos reclusos a la cárcel, buscan a este hombre atribulado y de ojos bajos. 
Comportamiento de las cejas en los recién llegados para revelar cuáles son débiles e inseguros. 
cura. En tus interacciones sociales y comerciales, puedes estar atento a estos 


movimientos de las cejas para sondear la debilidad o fortaleza de los demás. 


Bloqueo ocular, o cómo el cerebro se protege 


Nuestros ojos, más extraordinarios que cualquier cámara, han evolucionado como el 
principal medio por el cual los humanos recibimos información. De hecho, a menudo 
intentamos censurar los datos que nos llegan a través de un mecanismo de supervivencia 
límbico conocido como bloqueo ocular, que evolucionó para proteger al cerebro de “ver” 
imágenes indeseables. Cualquier disminución del tamaño de los ojos, ya sea 
entrecerrando los ojos o contrayendo las pupilas, es una forma de comportamiento de 
bloqueo subconsciente. Y todos los comportamientos de bloqueo son indicativos de 
preocupación, desagrado, desacuerdo o la percepción de una amenaza potencial. 

Las muchas formas de bloquear con la mirada son una parte tan común y natural 
de nuestro repertorio no verbal que la mayoría de las personas las pasan por alto por 
completo o ignoran su significado (ver figuras 64-67). Por ejemplo, piense en una 


ocasión en la que alguien le dio una mala noticia. Tal vez no se dio cuenta, pero 
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Figura 64 Figura 65 


Bloquear los ojos con las manos es una Un breve toque de ojos durante una 
forma eficaz de decir: "No me gusta lo que acabo de conversación puede dar una pista sobre la 
escuchar, ver o aprender". percepción negativa que tiene una persona sobre lo 


que se está discutiendo. 


Figura 66 


Figura 67 


Un retraso en la apertura de los párpados al Cuando los párpados se comprimen fuertemente, 
escuchar información o un cierre prolongado es como en esta foto, la persona está tratando de 


indicativo de emociones negativas o desagrado. bloquear totalmente alguna noticia o evento negativo. 
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Lo más probable es que, al oír la información, hayas cerrado los párpados durante unos instantes. 
Este tipo de comportamiento de bloqueo tiene un origen muy antiguo y está incorporado en 
nuestro cerebro; incluso los bebés bloquean los ojos de forma innata cuando se enfrentan a 
sonidos fuertes en el útero. Aún más sorprendente es el hecho de que los niños que nacen 
ciegos se tapan los ojos cuando escuchan malas noticias (Knapp y Hall, 2002, 42-52). A lo largo 
de nuestra vida empleamos este comportamiento de bloqueo ocular impulsado por el limbo 
cuando oímos algo terrible, a pesar de que no bloquea nuestra audición ni los pensamientos que 
le siguen. Tal vez simplemente sirva para darle al cerebro un respiro temporal o para comunicar 
nuestros sentimientos más profundos, pero independientemente de la razón, el cerebro todavía 


nos obliga a realizar este comportamiento. 


El bloqueo de los ojos adopta muchas formas y se puede observar en cualquier 
acontecimiento trágico, ya sea cuando se transmiten malas noticias o cuando está a punto de 
ocurrir una tragedia. Las personas pueden ahuecar una mano completamente sobre ambos ojos, 
poner una mano abierta sobre cada ojo o bloquear toda la cara con un objeto, como un periódico 
o un libro. Incluso la información interna en forma de pensamiento puede provocar esta respuesta. 
Una persona que de repente recuerda que olvidó algo importante puede cerrar los ojos 


momentáneamente y respirar profundamente mientras reflexiona sobre su error. 


Cuando se interpretan en contexto, las conductas de bloqueo de la mirada pueden ser 
indicadores poderosos de los pensamientos y sentimientos de una persona. Estas pistas de 
distanciamiento ocurren en tiempo real tan pronto como se escucha algo negativo. Durante una 
conversación, esta es una de las mejores señales para hacernos saber que algo que se dijo no 
le sentó bien a la persona que escuchó la información. 

En mi trabajo con el FBI, he utilizado repetidamente la conducta de bloquear con la mirada 
a alguien como señal de alerta. El asesinato con el picahielos y el incendio en un hotel de Puerto 
Rico, que he comentado anteriormente en este libro, son solo dos de las muchas, muchas veces 
que he sido testigo de la importancia de esta conducta. Todavía estoy atento a la conducta de 
bloquear con la mirada a diario para evaluar los sentimientos y pensamientos de los demás. 

Si bien las conductas de bloqueo de la mirada suelen estar asociadas con ver o escuchar 
algo negativo que nos causa malestar, también pueden ser una indicación de poca confianza. 
Como ocurre con la mayoría de otras señales, la respuesta de bloqueo de la mirada es más 
confiable y valiosa cuando ocurre inmediatamente después de un evento significativo que puede 


identificar. Si un bloqueo de la mirada ocurre justo después de un evento significativo que puede identificar, 
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Cuando le das a una persona información específica o le haces algún tipo de oferta, deberías saber 
que algo no va bien y que la persona está preocupada. En este punto, es posible que quieras 
reconsiderar cómo deseas proceder si tu objetivo es mejorar tus posibilidades de éxito interpersonal 


con esta persona. 


Dilatación pupilar, arqueamiento de cejas y ojos como de flash 


Hay muchas conductas oculares que demuestran sentimientos positivos. A una edad muy temprana, 
nuestros ojos registran consuelo cuando vemos a nuestra madre. Un bebé seguirá el rostro de su 
madre a las setenta y dos horas de nacer y sus ojos se abrirán de par en par cuando ella entre en 

la habitación, demostrando interés y satisfacción. La madre amorosa también mostrará una 


apertura relajada de sus ojos y el bebé los mirará y se sentirá reconfortado por ella. 


Los ojos abiertos son una señal positiva; indican que alguien está observando algo que le hace 
sentir bien. 

Al contrario de la contracción de las pupilas, la satisfacción y las emociones positivas se 
indican mediante la dilatación de las pupilas. El cerebro está diciendo básicamente: “Me gusta lo 
que veo; ¡déjame verlo mejor!”. Cuando las personas están realmente satisfechas con lo que ven, 
no solo se les dilatan las pupilas, sino que también se les elevan las cejas (se arquean), lo que 
ensancha el área de los ojos y hace que estos parezcan más grandes (véanse las figuras 68, 69, 70). 
(Knapp y Hall, 2002, 62-64). Además, algunas personas expanden drásticamente la apertura de 
sus ojos al abrirlos lo más posible, creando una apariencia conocida como ojos de flash. Esta es la 
mirada de ojos abiertos que normalmente se asocia con sorpresas o eventos positivos (ver cuadro 
50). Esta es también otra forma de comportamientos que desafían la gravedad que normalmente 


se asocian con buenos sentimientos. 


Destello ocular 


Una variante de la mirada deslumbrada es el levantamiento de cejas o el destello de ojos que se 
produce muy rápidamente, como si se tratara de un staccato, durante un acontecimiento emocional 
positivo. Este comportamiento no solo se reconoce universalmente como indicativo de una 


sorpresa agradable (pensemos en alguien que llega a una fiesta sorpresa), sino que también se utiliza para 
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Figura 68 Figura 69 


Cuando estamos contentos, nuestros ojos están Aquí las cejas se arquean ligeramente, desafiando la 


relajados y muestran poca tensión. gravedad, un signo seguro de sentimientos positivos. 


Figura 70 


Los ojos de flash se pueden ver cuando estamos 


emocionados de ver a alguien o estamos llenos de 


Emociones positivas que simplemente no podemos contener. 
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CUADRO 50: CUANDO SE APAGA EL DESTELLO 


Cuando vemos a alguien que nos gusta o nos sorprende encontrarnos con una persona 

Cuando no hemos visto durante un tiempo, tendemos a ampliar los ojos para hacerlos más grandes. 
lo más grande posible, concurrente con la dilatación pupilar. En un entorno laboral, 

Puedes asumir que realmente le agradas al jefe o que hiciste algo realmente bueno. 

Bueno, si sus ojos se abren muy grandes cuando te mira. 

Puedes utilizar este comportamiento afirmativo para determinar si estás en el camino correcto. 
el camino correcto, ya sea cortejando, haciendo negocios o simplemente tratando de hacer 
Amigos. Por ejemplo, imagina los ojos exageradamente soñadores de una jovencita. 

Enamorada mientras mira a su cita con adoración. En resumen, mira la 

ojos: cuanto más grandes sean, mejor serán las cosas. Por otro lado, cuando 

Empiezas a ver encogimiento de los ojos, como entrecerrar los ojos, cejas caídas o 

Si tiene las pupilas contraídas, es posible que desee repensar y cambiar su comportamiento. 
táctica. 

Quiero expresar una advertencia: la dilatación y constricción de la pupila pueden ser 
causada por factores no relacionados con las emociones o los acontecimientos, como la variación en 
iluminación, algunas afecciones médicas y ciertos medicamentos. Tenga cuidado de no 


Tenga en cuenta estos factores o podría verse engañado. 


énfasis y para mostrar intensidad. Es muy común ver a la gente decir “¡Guau!” 
mientras levantan las cejas y hacen gestos con la mirada. Esta es una 
demostración positiva muy genuina. Cuando alguien enfatiza un punto con 
entusiasmo o cuenta una historia, debe levantar las cejas. Refleja el verdadero 
estado de ánimo de la persona y también despeja el camino para una mayor 
claridad visual. 

Tal vez la mejor utilidad de levantar las cejas sea notar cuando alguien deja 
de hacerlo mientras cuenta una historia. A menudo, cuando no estamos 
emocionalmente apegados a algo que se está diciendo, no habrá énfasis en la 
mirada. Tal falta de apego observada puede simplemente reflejar una disminución 


del interés o puede ocurrir porque lo que se está diciendo no es la verdad. Distinguir entre 
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Estas causas son difíciles de identificar; básicamente, todo lo que se puede hacer es buscar una 
disminución en el levantamiento de cejas, o su repentina ausencia, para alertarnos de que algo ha 
cambiado. Es notable la frecuencia con la que las personas cambian su énfasis facial (sus destellos de 


cejas) a medida que se comprometen cada vez menos con lo que están diciendo o haciendo. 


Comportamiento de la mirada 


Es universal que cuando miramos directamente a los demás, nos agradan, sentimos curiosidad por ellos 
O queremos amenazarlos. Los amantes se miran a los ojos con gran frecuencia, como lo hacen madre e 
hijo; pero también lo hacen los depredadores que usan una mirada directa para hipnotizar o amenazar 
(pensemos en las miradas de Ted Bundy y Charles Manson). En otras palabras, el cerebro emplea un 
solo comportamiento ocular -una mirada fuerte- para comunicar amor, interés u odio. Por lo tanto, 
debemos confiar en otras manifestaciones faciales que acompañan al comportamiento de la mirada para 


determinar el agrado (una sonrisa relajada) o el desagrado (mandíbulas apretadas, labios apretados). 


Por el contrario, cuando apartamos la mirada durante una conversación, solemos hacerlo para 
pensar con más claridad sin la distracción de mirar a la persona con la que estamos hablando. Esta 
conducta suele interpretarse erróneamente como una falta de educación o un rechazo personal, lo cual 
no es así. Tampoco es una señal de engaño o desinterés; de hecho, es una muestra de consuelo (Vrij, 
2003, 88-89). Cuando hablamos con amigos, solemos mirar a lo lejos mientras conversamos. Lo hacemos 
porque nos sentimos lo suficientemente cómodos para hacerlo; el cerebro límbico no detecta ninguna 
amenaza procedente de esa persona. No suponga que alguien está siendo engañoso, desinteresado o 
disgustado sólo porque mira hacia otro lado. La claridad de pensamiento suele mejorar al mirar hacia 


otro lado, y esa es la razón por la que lo hacemos. 


Existen muchas otras razones para apartar la mirada de un orador. Una mirada hacia abajo puede 
demostrar que estamos procesando un sentimiento, llevando a cabo un diálogo interno o tal vez 
demostrando sumisión. En muchas culturas, se espera una mirada hacia abajo u otra forma de desvío 
de los ojos ante una autoridad o en presencia de una persona de alto estatus. A menudo se enseña a los 
niños a mirar hacia abajo con humildad cuando un padre o un adulto los reprende (Johnson, 2007, 


277-290). 
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En situaciones embarazosas, los espectadores pueden apartar la mirada por cortesía. 
Nunca suponga que una mirada hacia abajo es una señal de engaño. 

En todas las culturas en las que se ha estudiado, la ciencia valida que quienes son 

dominantes tienen más libertad en el uso de la conducta de mirada. 

En esencia, estos individuos tienen derecho a mirar donde quieran. 

Sin embargo, los subordinados tienen más restricciones en cuanto a dónde y cuándo 
pueden mirar. La humildad dicta que en presencia de la realeza, como en la iglesia, se 

debe agachar la cabeza. Como regla general, los dominantes tienden a ignorar visualmente 
a los subordinados, mientras que estos tienden a mirar a los individuos dominantes a 
distancia. En otras palabras, los individuos de estatus superior pueden ser indiferentes, 
mientras que a las personas de estatus inferior se les exige que sean atentas con su mirada. 
El rey es libre de mirar a quien quiera, pero todos los súbditos miran al rey, incluso cuando 
salen de una habitación. 

Muchos empleadores me han dicho que no les gusta que, durante una entrevista, los 
candidatos miren por todos lados, como si fueran los dueños del lugar. Dado que las 
miradas errantes hacen que la persona parezca desinteresada o superior, eso siempre 
deja una mala impresión. Incluso si intentas averiguar si te gustaría o no trabajar allí, es 
probable que nunca tengas la oportunidad si tus ojos no se centran en la persona que 


habla durante una entrevista de trabajo. 


Comportamiento de parpadeo/aleteo ocular 


Nuestro ritmo de parpadeo aumenta cuando estamos excitados, preocupados, nerviosos o 
preocupados, y vuelve a la normalidad cuando estamos relajados. Una serie de parpadeos 
rápidos puede reflejar una lucha interna. Por ejemplo, si alguien dice algo que no nos gusta, 
es posible que parpadeemos. De manera similar, también podemos hacerlo si tenemos 
problemas para expresarnos en una conversación (véase el recuadro 51). El parpadeo es 
un claro indicador de una lucha, ya sea con nuestra actuación o con la entrega o aceptación 
de la información. Quizás más que cualquier otro actor, el actor británico Hugh Grant 

utiliza el parpadeo para comunicar que está confundido, desconcertado, luchando o en 


problemas. 


Los estudiantes de comunicación no verbal a menudo notan cómo el presidente 
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CUADRO 51: ENFOQUE FLUTTER 


Observar el aleteo de los párpados puede ayudarle a leer a las personas y ajustar su actitud. 

comportarse en consecuencia. Por ejemplo, en una reunión social o de negocios, 

Al mismo tiempo, los socialmente hábiles buscarán este comportamiento para evaluar a los participantes. 
consuelo. Algo preocupa al individuo cuyos párpados tiemblan. 

Este no verbal es muy preciso y en algunas personas comenzará precisamente 

En el momento en que surge un problema, por ejemplo, en una conversación, el inicio de una 
El aleteo de los párpados indica que el tema se ha vuelto controvertido o inaceptable. 

Capaz y probablemente sea necesario un cambio de tema. La aparición repentina 

Esta señal no verbal es importante y no debe ignorarse si 

Quiere que sus invitados se sientan cómodos. Dado que la frecuencia de parpadeo varía entre las personas, 
O aleteo de los párpados, especialmente si se están adaptando a un nuevo lente de contacto. 
lentes: debe buscar cambios en la tasa de aleteo, como un repentino 

ausencia o aumento del aleteo, para obtener una idea de los pensamientos de una persona y 


sentimientos. 


La frecuencia de parpadeo de Richard Nixon aumentó cuando dijo "No soy un... 


El discurso del “delincuente” es un hecho. El hecho es que la frecuencia de parpadeo 
probablemente aumentará en cualquier persona bajo estrés, ya sea que esté mintiendo o 
no. Revisé la frecuencia de parpadeo del presidente Bill Clinton durante su declaración, y se 
quintuplicó como resultado del estrés al que estaba sometido. Aunque es tentador hacerlo, 
yo sería muy reacio a etiquetar a alguien como mentiroso sólo porque su frecuencia de 


parpadeo aumenta, ya que cualquier estrés, incluso cuando le hacen preguntas en público, 
puede hacer que la frecuencia de parpadeo aumente. 


Mirando de reojo 


Mirar de reojo a los demás es una conducta que se realiza con la cabeza y los ojos (véase 
la figura 71). Puede adoptar la forma de un movimiento de la cabeza hacia un lado o 
inclinada acompañado de una mirada de reojo o un breve giro de los ojos. Mirar de reojo es 


una manifestación que se observa cuando sospechamos de los demás o 
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Figura 71 


Miramos con recelo a las personas cuando desconfiamos 


o no estamos convencidos, como en esta foto. 


Cuestiona la validez de lo que dicen. A veces, esta señal corporal es muy rápida; 

en otras ocasiones, puede ser casi sarcásticamente exagerada y durar todo el 
encuentro. Si bien es más curiosa o cautelosa que claramente irrespetuosa, esta 
señal no verbal es bastante fácil de detectar y su mensaje es: "Te estoy escuchando, 


pero no me creo lo que estás diciendo, al menos no todavía". 


COMPRENDIENDO LO NO VERBAL 
COMPORTAMIENTOS DE LA BOCA 


Al igual que los ojos, la boca proporciona una serie de señales relativamente fiables 
y dignas de mención que pueden ayudarle a tratar con más eficacia a las personas. 
Al igual que los ojos, la boca también puede ser manipulada por el cerebro pensante 
para enviar señales falsas, por lo que hay que tener cuidado en la interpretación. 
Dicho esto, a continuación se presentan algunos puntos de interés en relación con 


el lenguaje corporal de la boca. 
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Una sonrisa falsa y una sonrisa real 


Los investigadores saben muy bien que los seres humanos tenemos una sonrisa falsa y 

una sonrisa real (Ekman, 2003, 205-207). La sonrisa falsa se utiliza casi como una 

obligación social hacia quienes no están cerca de nosotros, mientras que la sonrisa real 

se reserva para aquellas personas y eventos que realmente nos importan (véase el recuadro 52). 
Una sonrisa auténtica se forma principalmente gracias a la acción de dos músculos: 

el cigomático mayor, que se extiende desde la comisura de la boca hasta el pómulo, y el 

orbicular del ojo, que rodea el ojo. Cuando actúan juntos de forma bilateral, estos músculos 

elevan las comisuras de la boca y arrugan los bordes externos de los ojos, lo que provoca 


las conocidas patas de gallo de la sonrisa cálida y sincera (véase la figura 72). 


RECUADRO 52: EL BARÓMETRO DE LA SONRISA 


Con la práctica, no te llevará mucho tiempo distinguir entre una sonrisa falsa 
y lo real. Una forma sencilla de acelerar el proceso de aprendizaje es 
Observa cómo las personas que conoces saludan a los demás en función de cómo se sienten. 
ellos. Por ejemplo, si sabe que su socio comercial se siente bien con usted 
Al individuo A le desagrada el individuo B y ambos han sido invitados a una 
fiesta de oficina que está organizando, observe su rostro mientras conoce a cada persona en la 
puerta. ¡En un abrir y cerrar de ojos podrás distinguir los dos tipos de sonrisas! 
Una vez que puedas distinguir entre una sonrisa falsa y una real, puedes utilizar 
Es un barómetro de cómo la gente realmente se siente acerca de ti y puedes responder. 
En consecuencia, también puedes buscar los diferentes tipos de sonrisas para medirlas. 
Cómo tus ideas o sugerencias llegan al oyente. Ideas 
que son recibidos con sonrisas genuinas deben explorarse más a fondo y ponerse 
en la lista de tareas urgentes. Sugerencias que se responden con una sonrisa falsa 
Debería reevaluarse o dejarse en segundo plano. 
Este barómetro de la sonrisa funciona con amigos, cónyuges, compañeros de trabajo, hijos... 
niños, e incluso tu jefe. Proporciona información sobre los sentimientos de las personas. 


en todos los tipos y fases de la interacción interpersonal. 
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Figura 72 Figura 73 


YA 


Una sonrisa verdadera fuerza las comisuras de la Se trata de una sonrisa falsa o “educada”: las comisuras 


boca a subir hacia los ojos. de la boca se mueven hacia las orejas y hay poca 


emoción en los ojos. 


Cuando mostramos una sonrisa social o falsa, la comisura de los labios se estira 
hacia los lados mediante el uso de un músculo llamado risorio. Cuando se utiliza de 
forma bilateral, estos músculos tiran de las comisuras de la boca hacia los lados, pero 
no pueden levantarlas hacia arriba, como ocurre con una sonrisa verdadera (ver figura 73). 
Curiosamente, los bebés de varias semanas ya reservan la sonrisa cigomática 
completa para sus madres y utilizan la sonrisa risoria para todos los demás. Si no 
estás contento, es poco probable que puedas sonreír completamente utilizando tanto 


el músculo cigomático mayor como el orbicular de los ojos. Las sonrisas reales son 
difíciles de fingir cuando tenemos una sincera falta de 


emoción. 


Labios que desaparecen, compresión de labios y la U invertida 


Si parece que los labios han desaparecido de todas las fotografías que ha visto 


recientemente de alguien testificando ante el Congreso, es porque 
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Figura 74 


Cuando los labios desaparecen, generalmente hay 


estrés o ansiedad impulsando este comportamiento. 


del estrés. Lo digo con seguridad, porque cuando se trata del estrés (como testificar ante el 
Congreso), no hay nada más universal que la desaparición de los labios. Cuando estamos 


estresados, tendemos a hacer desaparecer los labios de manera inconsciente. 


Cuando apretamos los labios, es como si el cerebro límbico nos estuviera diciendo que 
nos desconectemos y no permitamos que nada entre en nuestro cuerpo (ver figura 74), 
porque en ese momento estamos consumidos por problemas serios. La compresión de los 
labios es un claro indicador de un sentimiento verdaderamente negativo que se manifiesta 
de forma bastante vívida en tiempo real (ver recuadro 53). Es una señal clara de que una 
persona está preocupada y de que algo no va bien. Rara vez, o nunca, tiene una connotación positiva. 
Esto no significa que la persona esté mintiendo, sino que está estresada en ese 
momento. 

En la siguiente serie de fotografías (ver figuras 75-78), demuestro cómo los labios van 
pasando progresivamente de llenos (todo está bien) a labios que desaparecen o se 
comprimen (todo no está bien). Nótese especialmente en la fotografía final (figura 78) cómo 
la comisura de la boca se inclina hacia abajo, haciendo que la boca parezca una U invertida. 


Este comportamiento 
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CUADRO 53: CUANDO LOS LABIOS QUE DESAPARECEN NO SON LOS ÚNICOS 


COSAS QUE SE OCULTAN 


Busco compresión de labios o labios que desaparezcan durante las entrevistas o cuando 
Alguien está haciendo una declaración. Esta es una señal muy confiable. 

que aparecerá precisamente en el momento en que se plantee una pregunta dificil. 

Si lo ves, eso no significa necesariamente que la persona esté mintiendo. En cambio, 
Indica que una pregunta muy específica sirvió como estímulo negativo. 

y realmente molestó a la persona. Por ejemplo, si le pregunto a alguien: "¿Estás 

¿Me estás ocultando algo? —Y aprieta los labios mientras le pregunto. 

pregunta, está ocultando algo. Esto es especialmente cierto si se trata de la 

La única vez que ha ocultado o apretado los labios durante nuestra discusión. 

Es una señal de que necesito insistir más en cuestionar esta percepción. 


hijo. 


es indicativo de un alto nivel de malestar . Esta es una señal o señal formidable de que la 
persona está experimentando una cantidad extrema de estrés. 

En mis clases (quizás quieras probar esto con tus amigos), les digo a los estudiantes que 
hagan desaparecer sus labios o los compriman y que se miren entre ellos. Lo que pronto se 
dan cuenta, cuando se lo señalo, es que pueden hacer desaparecer sus labios, pero 
generalmente es en línea recta. La mayoría de las personas que intentan esto no pueden 
forzar las comisuras de la boca hacia abajo en forma de U invertida. ¿Por qué? Porque se 
trata de una respuesta límbica que es difícil de imitar a menos que estemos realmente 
angustiados o afligidos. Ten en cuenta que para algunas personas, las comisuras de la boca 
hacia abajo son un comportamiento normal y, como tal, no son una señal precisa de angustia. 
Sin embargo, para la gran mayoría de nosotros, esto es un indicador muy preciso de 


pensamientos o sentimientos negativos. 


La bolsa de labios 


Asegúrese de buscar personas que fruncen los labios mientras usted u otra persona está 


hablando (ver figura 79). Este comportamiento generalmente significa que no están de acuerdo con 
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Figura 75 Figura 76 


Tenga en cuenta que cuando los labios están llenos, Cuando hay estrés, los labios comenzarán a desaparecer y 
generalmente la persona está contenta. tensarse. 
Figura 77 Figura 78 


La compresión de los labios, que refleja estrés o Cuando los labios desaparecen y las comisuras de la boca se 
ansiedad, puede progresar hasta el punto en que los labios curvan hacia abajo, las emociones y la confianza están en 
desaparezcan, como en esta foto. un punto bajo, mientras que la ansiedad, el estrés y 


las preocupaciones aumentan. 
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Figura 79 


Fruncimos los labios o los fruncimos cuando estamos 


en desacuerdo con algo o alguien, o estamos pensando 


en una posible alternativa. 


lo que se está diciendo o están considerando un pensamiento o idea alternativa. 

Conocer esta información puede resultar muy valioso para ayudarle a determinar cómo 
presentar su caso, modificar su oferta o guiar la conversación. Para determinar si el gesto de 
fruncir los labios significa desacuerdo o más bien que la persona está considerando un punto 
de vista alternativo, debe supervisar la conversación en curso durante el tiempo suficiente 
para reunir pistas adicionales. 

El fruncimiento de los labios es un gesto que se observa a menudo durante los alegatos 
finales de un juicio. Mientras un abogado habla, el abogado contrario frunce los labios en 
señal de desacuerdo. Los jueces también lo hacen cuando no están de acuerdo con los 
abogados durante las conferencias paralelas. Al revisar los contratos, estar atentos a los 
comportamientos de fruncir los labios (y detectarlos) puede ayudar a los abogados a descifrar 
las preocupaciones o los problemas del abogado contrario. El fruncimiento de los labios se 
puede observar durante las entrevistas policiales, especialmente cuando se confronta a un 
sospechoso con información errónea. El sospechoso fruncirá los labios en señal de 
desacuerdo porque sabe que el investigador tiene datos incorrectos. 

En el ámbito empresarial, fruncir los labios es algo que ocurre todo el tiempo y debería 


considerarse un medio eficaz para recopilar información sobre una situación. 
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Por ejemplo, cuando se lee un párrafo de un contrato, quienes se oponen a un 
artículo o una frase en particular fruncen los labios en el mismo momento en que se 
pronuncian las palabras. O, cuando se menciona a personas para una promoción, se 
verá que se fruncen los labios cuando se menciona el nombre de alguien menos 
deseable. 

El fruncir los labios es tan preciso que realmente se le debería prestar más 
atención. Se da en numerosos entornos y circunstancias y es un indicador muy fiable 
de que una persona está pensando de forma diferente o está rechazando por completo 


lo que se le está diciendo. 


La burla 


La mueca de desprecio, al igual que poner los ojos en blanco, es un acto universal de 
desprecio. Es una falta de respeto y refleja una falta de interés o empatía por parte de 
la persona que la hace. Cuando hacemos una mueca de desprecio, los músculos 
buccinadores (a los lados de la cara) se contraen para llevar las comisuras de los 
labios hacia los lados, en dirección a las orejas, y producir un hoyuelo burlón en las 


mejillas. Esta expresión es muy visible y significativa incluso si se muestra solo por un momento (ver 


Figura 80 


Y 


Una mueca de desprecio significa fugazmente falta 


de respeto o desdén. Dice: “Me importas poco tú 


o tus pensamientos”. 
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CAJA 54: NADA QUE SE PUEDE DESCARAR 


En la Universidad de Washington, el investigador John Gottman descubrió 

Durante la terapia con parejas casadas, si uno o ambos miembros de la pareja se burlaban, 
Esta fue una señal importante y “potente” para predecir la probabilidad de un 

ruptura. Una vez que la indiferencia o el desprecio han entrado en la psique, como indica 
Si se lo mira con desdén, la relación es problemática o incluso terminal. 

Se observó durante las investigaciones del FBI que los sospechosos se burlan durante las entrevistas. 
cuando creen que saben más que el entrevistador o sienten que el 

El oficial no conoce el panorama completo. En cualquier circunstancia, una mueca de desprecio es una 


señal clara de falta de respeto o desprecio hacia otra persona. 


Figura 80). Una mueca de desprecio puede ser muy esclarecedora respecto de lo que está 


pasando en la mente de una persona y lo que eso puede presagiar (véase el recuadro 54). 


Exhibiciones de lengua 


Existen numerosas señales que se hacen con la lengua y que pueden proporcionarnos 

información valiosa sobre los pensamientos o estados de ánimo de una persona. Cuando 

estamos estresados y tenemos la boca seca, es normal que nos lamamos los labios para humedecerlos. 
Además, en momentos de malestar, solemos frotarnos los labios de un lado a otro para 

tranquilizarnos y calmarnos. Podemos sacar la lengua (normalmente hacia un lado) mientras 

nos concentramos en una tarea (por ejemplo, cuando el gran jugador de baloncesto Michael 

Jordan intenta hacer un mate) o podemos sacarla para contrariar a alguien que no nos gusta o 


para mostrar disgusto (los niños hacen esto todo el tiempo). 


Cuando una persona muestra otras señales bucales asociadas con el estrés, como 
morderse los labios, tocarse la boca, lamerse los labios o morder objetos, refuerza aún más la 
creencia de un observador atento de que la persona es insegura (véase la figura 81). Además, 
si las personas se tocan y/o se lamen los labios mientras reflexionan sobre sus opciones, en 


particular cuando tardan una cantidad de tiempo inusual, estos son signos de inseguridad. 
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Figura 81 


Lamerse los labios es un comportamiento 
tranquilizador que tiende a tranquilizarnos y 


tranquilizarnos. Lo vemos en clase justo antes de un examen. 


El gesto de sacar la lengua es un gesto que utilizan las personas que 
creen que se han salido con la suya o que han sido pilladas haciendo algo. 
He visto este comportamiento en mercadillos tanto aquí como en Rusia, 
entre vendedores ambulantes del Bajo Manhattan, en mesas de póquer 
en Las Vegas, durante entrevistas en el FBI y en reuniones de negocios. 
En cada caso, la persona hizo el gesto (la lengua entre los dientes sin tocar 
los labios) al concluir algún tipo de trato o como una declaración no verbal 
final (véase la figura 82). Esto, a su manera, es un comportamiento 
transaccional. Parece presentarse de forma subconsciente al final de las 
interacciones sociales y tiene una variedad de significados que deben 
tomarse en contexto. Entre sus diversos significados se incluyen: me 
pillaron, alegría, me salí con la mía, hice algo tonto o soy malo. 

Justo hoy, mientras repasaba algunas notas para este libro, la encargada 
de la cafetería de la universidad colocó las verduras equivocadas en el 
plato de la estudiante que estaba justo frente a mí. Cuando la estudiante 
habló para corregir el error, la encargada sacó la lengua entre los dientes y 
levantó los hombros como si dijera: “Ups, cometí un error”. 
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Figura 82 


La lengua que sobresale se observa cuando a una 
persona se la descubre haciendo algo que no debería, 


comete un error o se sale con la suya. Es muy breve. 


En las conversaciones sociales o de negocios, este comportamiento de sacar 
la lengua suele observarse hacia el final del diálogo, cuando una persona siente 
que se ha salido con la suya y la otra parte no ha detectado ni investigado el 
asunto. Si observa un comportamiento de sacar la lengua, pregúntese qué acaba 
de ocurrir. Considere si puede haber sido engañado o estafado, o si usted u otra 
persona simplemente cometieron un error. Este es el momento de evaluar si 


alguien le está tomando el pelo. 


OTROS COMPORTAMIENTOS NO VERBALES DEL ROSTRO 


Frente arrugada 


El ceño fruncido, es decir, el fruncir el ceño (y el entrecejo), suele ocurrir cuando 
una persona está ansiosa, triste, concentrada, preocupada, desconcertada o 
enojada (ver figura 83). Es necesario examinar el surco de la frente en su contexto para 
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Figura 84 


El ceño fruncido es una forma sencilla de evaluar 
la incomodidad o la ansiedad. Cuando estamos 


felices y contentos, es difícil observar este 
comportamiento. 


Determinar su verdadero significado. Por ejemplo, vi a una cajera de supermercado 
cerrando su caja registradora, frunciendo el ceño mientras contaba su dinero. Se podía 
ver la intensidad y concentración de su expresión, mientras intentaba cuadrar los totales 
al final de su turno. El mismo ceño fruncido se puede observar en alguien que acaba de 
ser arrestado y es conducido a la salida ante los periodistas. El ceño fruncido suele 

estar presente cuando alguien se encuentra en una situación insostenible o desagradable 


pero no puede escapar, por eso suele verse en las fotografías policiales de los detenidos. 


Por cierto, este comportamiento de fruncir el ceño es tan antiguo y tan común entre 
los mamíferos que incluso los perros lo reconocerán cuando los miremos con el ceño 
fruncido. Los propios perros pueden exhibir una expresión similar cuando están 
ansiosos, tristes o concentrados. Otro hecho interesante con respecto al ceño fruncido 
es que a medida que envejecemos y sumamos más experiencias de vida, nuestra frente 
desarrolla surcos cada vez más profundos que eventualmente se convierten en arrugas 
permanentes. Así como las líneas de sonrisa permanentes pueden desarrollarse a partir 


de una vida de expresiones no verbales positivas y significar una vida feliz, una persona con una 
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Es probable que la persona con el ceño fruncido haya tenido una vida difícil en la que solía fruncir el ceño 


con frecuencia. 


Dilatación del ala nasal (ensanchamiento de la nariz) 


Como se ha comentado anteriormente, el ensanchamiento de las fosas nasales es una señal 
facial que indica que una persona está excitada. A menudo se puede ver a los amantes rondando 
uno alrededor del otro, con las fosas nasales sutilmente ensanchadas en señal de excitación y 
anticipación. Lo más probable es que los amantes participen de este comportamiento 
subconsciente mientras absorben los olores de atracción sexual del otro, conocidos como 
feromonas (Givens, 2005, 191-208). El ensanchamiento de la nariz también es una señal de 
intención, un potente indicador de la intención de hacer algo físico, y no necesariamente sexual. 
Puede ser cualquier cosa, desde prepararse para subir unas escaleras empinadas hasta 
prepararse para mover una estantería. A medida que las personas se preparan para actuar 
físicamente, se oxigenan, lo que hace que las fosas nasales se ensanchen. 

Como agente de la ley, si me encuentro con una persona en la calle que mira hacia abajo, con los 
pies en posición de “pugilismo” y la nariz ensanchada, sospecho que probablemente se esté preparando 
para hacer una de tres cosas: discutir, correr o pelear. La dilatación de las alas nasales es algo a lo que 
siempre debes estar atento si estás cerca de alguien que podría tener motivos para atacarte o huir de ti. 
Es solo uno de los muchos comportamientos sospechosos a los que debemos enseñar a nuestros hijos a 
estar atentos. De esa manera, estarán más atentos cuando las personas se vuelvan peligrosas, 


especialmente en la escuela o en los patios de recreo. 


Morderse las uñas y signos relacionados con el estrés 


Si ve a una persona mordiéndose las uñas mientras espera cerrar un trato, probablemente no le dé la 
impresión de ser muy segura de sí misma. Morderse las uñas es una indicación de estrés, inseguridad o 
incomodidad. Cuando lo ve en una sesión de negociación, aunque sea solo por un momento, es seguro 
asumir que la persona que se muerde las uñas no está segura de sí misma y/o está negociando desde 
una posición de debilidad. Las personas que se entrevistan para un trabajo o los hombres jóvenes que 


esperan a que lleguen sus citas deben evitar morderse las uñas, no solo porque parece 
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No solo es feo, sino también porque morderse las uñas grita: “Soy inseguro”. Nos 


mordemos las uñas no porque necesitemos cortarlas, sino porque nos tranquiliza. 


Rubor y palidez facial 


A veces nos sonrojamos o palidecemos involuntariamente en función de estados 
emocionales profundos. Para demostrar el comportamiento de sonrojarse en mis clases, 
hago que un estudiante se pare frente al grupo y luego me acerco por detrás y me 
acerco mucho a su nuca. Por lo general, esta violación del espacio de la persona será 
suficiente para provocar una reacción límbica, haciendo que el rostro se sonroje. En 
algunas personas, especialmente en individuos de piel clara, esto puede ser muy 
notorio. Las personas también se sonrojan cuando se las descubre haciendo algo que 
saben que está mal. Luego está el sonrojamiento que ocurre cuando a una persona le 
gusta alguien pero no quiere que lo sepa. Los adolescentes que albergan un 
enamoramiento secreto por alguien a menudo se sonrojan cuando esa persona en 
particular se acerca. Esta es una verdadera respuesta límbica que se transmite por el 
cuerpo y es relativamente fácil de detectar. 

Por el contrario, el palidez puede producirse cuando nos encontramos en una 
reacción límbica sostenida conocida como shock. He visto palidez como resultado de 
un accidente de tráfico o en una entrevista en la que a una persona se le presentaron 
de repente pruebas abrumadoras de su culpabilidad. La palidez se produce cuando el 
sistema nervioso involuntario secuestra todos los vasos sanguíneos superficiales y 
canaliza la sangre hacia nuestros músculos más grandes para prepararse para la huida 
O el ataque. Conozco al menos un caso en el que una persona se sorprendió tanto al 
ser detenida que de repente palideció y sufrió un ataque cardíaco fatal. 

Aunque estos comportamientos son sólo superficiales, no debemos ignorarlos, ya 


que son indicativos de alto estrés y se presentarán de manera diferente según la 
naturaleza y la duración de las circunstancias. 


Señales de desaprobación a través de las expresiones faciales 


Las señales de desaprobación varían en todo el mundo y reflejan las normas sociales 


de una cultura específica. En Rusia, he tenido gente que me miraba con desprecio porque 
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Estaba silbando mientras caminaba por el pasillo de un museo de arte. Parece que silbar 
en espacios cerrados está prohibido en Rusia. En Montevideo, estaba entre un grupo al 
que se le sancionó con entrecerrar los ojos y luego con un gesto despectivo de la cara. Al 
parecer, nuestro grupo hablaba demasiado alto y a los lugareños no les gustó nuestro 
humor escandaloso. En Estados Unidos, como el país es tan grande y diverso, en 
diferentes lugares se hacen diferentes manifestaciones de desaprobación; lo que se ve 


en el Medio Oeste es diferente de lo que se ve en Nueva Inglaterra o Nueva York. 


La mayoría de las muestras de desaprobación se reflejan en el rostro y se encuentran 
entre los primeros mensajes que aprendemos de nuestros padres y hermanos. Quienes 
se preocupan por nosotros nos ponen “esa cara” para hacernos saber si estamos haciendo 
algo mal o nos estamos pasando de la raya. Mi padre, que es muy estoico, tenía “esa 
mirada” bien aprendida; todo lo que tenía que hacer era mirarme con severidad y eso era 
suficiente. Era una mirada que incluso mis amigos temían. El hombre nunca tuvo que 
castigarnos verbalmente. Simplemente nos daba esa mirada inconfundible, y eso era todo. 

En general, somos bastante hábiles para entender las señales de desaprobación, 
aunque a veces pueden ser muy sutiles (véase el recuadro 55). Reconocer la censura es 
clave para aprender las reglas y convenciones no escritas de un país o una zona, ya que 
nos indica cuándo las hemos infringido. Estas señales nos ayudan a saber cuándo 
estamos siendo groseros. Sin embargo, las muestras inmerecidas e inapropiadas de 
desaprobación o censura también son groseras. Una manifestación no verbal de 
desaprobación que se ve con demasiada frecuencia en Estados Unidos es poner los ojos 
en blanco. Se trata de una señal de falta de respeto y no debe tolerarse, especialmente 
por parte de subordinados, personal o niños. 

Las manifestaciones faciales de disgusto o desaprobación son muy sinceras y 
reflejan lo que está sucediendo en el cerebro. Es probable que el disgusto se registre 
principalmente en la cara porque es la parte de nuestra anatomía que se adaptó, a lo 
largo de millones de años, para rechazar los alimentos en mal estado o cualquier otra 
cosa que pudiera dañarnos. Aunque estas manifestaciones faciales pueden variar de 
moderadas a obvias (ya sea ante una información negativa o desagradable o ante la 
degustación de alimentos en mal estado), en lo que respecta al cerebro, el sentimiento es 
el mismo. "No me gusta esto, quítamelo de encima". No importa cuán leve sea la mueca o 
la mirada de disgusto o desagrado, podemos estar seguros de interpretar estos 


comportamientos con precisión porque están gobernados por el sistema límbico (véase el recuadro 56) 
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CUADRO 55: UN DISCURSO DE VENTAS DILUIDO 


No hace mucho tiempo, una vendedora de una importante cadena de... 
Gimnasios en el centro de Florida. La joven estaba muy entusiasmada de tenerme. 
Inscribirme al gimnasio, afirmando que solo me costaría un dólar al día durante el resto del año. 
año. Mientras la escuchaba, se animó aún más, ya que creo que vio 
Me pareció una buena perspectiva. Cuando me tocó hablar, pregunté si el gimnasio 
Tenía piscina. Ella dijo que no, pero que tenía otras características geniales. Entonces le dije: 
Mencioné que actualmente pago veintidós dólares mensuales para asistir a mi 
gimnasio y que tenía una piscina olímpica. Mientras yo hablaba, ella miró hacia abajo. 
sus pies mientras hace un microgesto de disgusto (su nariz y el lado izquierdo 
de su boca levantada hacia arriba) (ver figura 84). Fue un gesto breve y fugaz 
gesto, y si hubiera durado más, habría parecido un gruñido. Este 
Un microgesto fue suficiente para que supiera que ella estaba disgustada con 
Lo que dije, y después de un segundo o dos ella inventó una excusa para dejarme. 
y acercarse a otra persona. Se acabó el discurso de venta. 

Ésta no fue ni la primera ni la última vez que observé tal comportamiento. 
De hecho, lo he visto a menudo en negociaciones, donde se hace una oferta y 
Uno de los participantes se involucró repentinamente y sin pensarlo conscientemente. 
Hizo un microgesto similar de disgusto. Cuando se rechaza la comida, se está tensando. 
En América Latina, es muy común realizar esta conducta mientras 
moviendo la cabeza de un lado a otro, sin decir una palabra. Curiosamente, ¿qué es? 
Lo que se considera grosero en un entorno o país puede ser perfectamente aceptable. 
gesto en otro. La clave para un viaje exitoso es conocer las costumbres en 


con antelación, para que sepas qué hacer y qué esperar. 
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¿Qué tan preciso es este gesto de disgusto para revelar nuestros pensamientos internos? 
¿Y las intenciones? Aquí va un ejemplo personal. Mientras estaba de visita con un 

amigo y su prometida, habló de su próximo matrimonio y cariño- 

Planes lunares. Sin que él lo supiera, la vi hacer un micro- 

gesto de disgusto al pronunciar la palabra matrimonio. Fue una expresión extremadamente 
gesto fugaz, y me pareció extraño ya que el tema parecía ser 

algo que debería haber entusiasmado a ambos. Meses 

Más tarde, mi amigo me llamó para decirme que su prometida se había echado atrás. 
boda. Había visto, en ese único gesto, su cerebro registrando su verdadero significado. 
sentimientos sin equívocos. La idea de seguir adelante con el 


El matrimonio le parecía repulsivo. 


Figura 84 


Arrugamos la nariz para indicar desagrado o disgusto. 


Esto es muy preciso, pero a veces fugaz. En algunas 


culturas es muy pronunciado. 
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COMPORTAMIENTOS DEL ROSTRO QUE DESAFÍAN LA GRAVEDAD 


El viejo dicho “Mantén la cabeza en alto” es un comentario dirigido a alguien que está deprimido 
O pasando por una mala racha (ver figuras 85 y 86). 

Este fragmento de sabiduría popular refleja con precisión nuestra respuesta límbica a la 
adversidad. Se considera que una persona con la barbilla hacia abajo carece de confianza y 
experimenta sentimientos negativos, mientras que una persona con la barbilla hacia arriba se 
percibe como una persona con un estado de ánimo positivo. 

Lo que es cierto con el mentón también es cierto con la nariz. Un gesto con la nariz hacia 
arriba que desafía la gravedad es una señal no verbal de alta confianza, mientras que una 
posición con la nariz hacia abajo es una muestra de baja confianza. Cuando las personas están 
estresadas o molestas, el mentón (y la nariz, ya que debe seguir el ritmo) tienden a no 
mantenerse en alto. Meter el mentón es una forma de retirada o distanciamiento y puede ser 
muy preciso para discernir un verdadero sentimiento negativo. 

En Europa, en particular, se ven muchos más comportamientos de este tipo, especialmente 
levantar la nariz cuando se mira con desprecio a las personas de clase baja o se desaira a 


alguien. Estaba viendo la televisión francesa mientras viajaba. 


Figura 85 Figura 86 


Cuando la confianza es baja o estamos Cuando nos sentimos positivos, la barbilla sobresale 
preocupados por nosotros mismos, el mentón se y la nariz está alta: ambos son signos de comodidad 


hunde, forzando la nariz a bajar. y confianza. 
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En el extranjero, noté cómo un político, cuando le hicieron una pregunta que 
consideraba indigno de él, simplemente levantó la nariz, miró al periodista por 
encima del hombro y respondió: “No, no responderé eso”. La nariz reflejaba su 
estatus y su actitud de desprecio hacia el periodista. Charles de Gaulle, un 
individuo bastante complejo que finalmente se convirtió en presidente de 
Francia, era famoso por proyectar este tipo de actitud e imagen altivas. 


La regla de las señales mixtas 


A veces no decimos lo que realmente pensamos, pero nuestro rostro lo refleja de todos 
modos. Por ejemplo, alguien que mira repetidamente su reloj o la salida más cercana nos 
está haciendo saber que va tarde, que tiene una cita o que preferiría estar en otro lugar. 


Este tipo de mirada es una señal de intención. 


Otras veces decimos una cosa pero en realidad creemos otra. Esto nos 
lleva a una regla general a la hora de interpretar las emociones y/o 
O palabras observando las expresiones faciales. Cuando se enfrenta a señales 
mixtas en el rostro (como señales de felicidad junto con señales de ansiedad 
o conductas de placer vistas junto con manifestaciones de desagrado), o si 
los mensajes faciales verbales y no verbales no concuerdan, siempre póngase 
del lado de la emoción negativa como la más honesta de las dos. El sentimiento 
negativo casi siempre será el más preciso y genuino de los sentimientos y 
emociones de la persona. Por ejemplo, si alguien dice: "Qué alegría verte", 
con las mandíbulas apretadas, la afirmación es falsa. La tensión en el rostro 
revela la verdadera emoción que siente la persona. ¿Por qué ponerse del lado 
de la emoción negativa? Porque nuestra reacción más inmediata a una 
situación objetable suele ser la más precisa; solo después de un momento en 
que nos damos cuenta de que los demás pueden vernos enmascaramos esa 
respuesta inicial con algún comportamiento facial que sea socialmente más 
aceptable. Entonces, cuando se enfrenta a ambas, elija la primera emoción 
observada, especialmente si es una emoción negativa. 
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REFLEXIONES FINALES SOBRE EL ROSTRO 


Como el rostro puede transmitir tantas expresiones diferentes y como nos enseñan a 
enmascarar nuestras manifestaciones faciales desde una edad temprana, todo lo que 
observes en el rostro debe compararse con los signos no verbales del resto del cuerpo. 
Además, como las señales faciales son tan complejas, puede resultar difícil interpretar 
si reflejan comodidad o incomodidad. Si no entiendes el significado de una expresión 
facial, repítela y percibe cómo te hace sentir. Descubrirás que este pequeño truco puede 
ayudarte a descifrar lo que acabas de observar. El rostro puede revelar mucha 
información, pero también puede ser engañoso. Debes buscar grupos de señales de 
comportamiento. 

Los observadores deben evaluar constantemente lo que ven en su contexto y observar 
si la expresión facial concuerda con las señales de otras partes del cuerpo o si contrasta 
con ellas. Solo al realizar todas estas observaciones pueden validar con seguridad su 


evaluación de las emociones e intuiciones de una persona. 
tenciones. 
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OCHO 


Detectando el engaño 


¡Proceda con precaución! 


comportamiento balístico, las señales corporales que podemos utilizar para comprender mejor 
lo largo dsbHhracheseosdrsaarmusiom reirme de Re Yefnás. Espero que a 
estas alturas ya se haya convencido de que con estas pistas no verbales puede 
evaluar con precisión lo que dice todo el mundo , en cualquier situación. Sin 
embargo, hay un tipo de comportamiento humano que es difícil de interpretar: el engaño. 
Se podría pensar que, como agente de carrera del FBI al que en ocasiones 
se ha llamado detector de mentiras humano, puedo detectar el engaño con 
relativa facilidad e incluso enseñarle a convertirse en un polígrafo personal en 
poco tiempo. ¡Nada más lejos de la verdad! En realidad, es extremadamente 
difícil detectar el engaño, mucho más que obtener una lectura precisa de los 
otros comportamientos que hemos analizado a lo largo de este libro. 
Es precisamente por mi experiencia como agente del FBI involucrado en el 


análisis del comportamiento, una persona que ha pasado toda su carrera intentando 
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Para detectar mentiras, reconozco y aprecio las dificultades que existen para evaluar con precisión 
el comportamiento engañoso. Por esa razón también he decidido dedicar un capítulo entero (y 
terminar este libro) con una evaluación y aplicación realistas de los comportamientos no verbales 
para detectar el engaño. Se han escrito muchos libros sobre este tema que lo hacen parecer fácil, 


incluso para los aficionados. ¡Les aseguro que no lo es! 


Creo que esta es la primera vez que un agente de la ley y de la lucha contra el terrorismo de carrera... 


Un oficial de inteligencia con una considerable experiencia en este campo, y que todavía enseña 
en la comunidad de inteligencia, ha dado un paso adelante para hacer sonar esta advertencia: la 
mayoría de las personas, tanto los profanos como los profesionales, no son muy buenos para 
detectar mentiras. ¿Por qué hace esta declaración? 

Porque, por desgracia, he visto a muchos investigadores malinterpretar las conductas no verbales 
a lo largo de los años, haciendo que personas inocentes se sientan culpables o innecesariamente 
incómodas. También he visto a aficionados y profesionales hacer afirmaciones escandalosas, 
arruinando vidas en el proceso. Demasiadas personas han ido a la cárcel por dar confesiones 
falsas sólo porque un agente confundió una respuesta de estrés con una mentira. Los periódicos 
están repletos de historias de terror, incluida la del corredor de Central Park de Nueva York, en la 
que los agentes confundieron las señales no verbales de estrés con un engaño y presionaron a 
los inocentes para que confesaran (Kassin, 2004, 172-194; Kassin, 2006, 207-227). Tengo la 
esperanza de que los lectores de este libro tengan una imagen más realista y honesta de lo que 
se puede y no se puede lograr a través del enfoque no verbal para detectar el engaño y, armados 
con este conocimiento, adopten un enfoque más razonado y cauteloso para declarar cuándo una 


persona está o no está diciendo la verdad. 


EL ENGAÑO: UN TEMA DIGNO DE ESTUDIO 


Todos tenemos un interés en la verdad. La sociedad funciona sobre la base de la suposición de 
que las personas cumplirán con su palabra, que la verdad prevalece sobre la mentira. En la mayor 
parte de los casos, así es. Si no fuera así, las relaciones tendrían una vida útil muy corta, el 
comercio cesaría y la confianza entre padres e hijos se destruiría. Todos dependemos de la 


honestidad, porque cuando la verdad prevalece sobre la mentira, la confianza entre padres e hijos se destruiría. 
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Cuando falta la verdad, sufrimos y la sociedad sufre. Cuando Adolf Hitler le mintió a 
Neville Chamberlain, no hubo paz en nuestra época y más de cincuenta millones de 
personas pagaron el precio con sus vidas. Cuando Richard Nixon le mintió a la nación, 
destruyó el respeto que muchos tenían por el cargo de presidente. Cuando los 
ejecutivos de Enron mintieron a sus empleados, miles de vidas se arruinaron de la 
noche a la mañana. Confiamos en que nuestro gobierno y nuestras instituciones 
comerciales sean honestos y veraces. Necesitamos y esperamos que nuestros amigos 
y familiares sean veraces. La verdad es esencial para todas las relaciones, ya sean 
personales, profesionales o cívicas. 

Tenemos la suerte de que, en su mayor parte, la gente es honesta y que la 
mayoría de las mentiras que escuchamos a diario son en realidad mentiras sociales 
o “piadosas”, destinadas a protegernos de la verdadera respuesta a preguntas como 
“¿Me veo gorda con esta ropa?”. Sin lugar a dudas, cuando se trata de asuntos más 
serios, es de nuestro propio interés evaluar y determinar la verdad de lo que estamos diciendo. 
Sin embargo, lograrlo no es fácil. Durante miles de años, la gente ha recurrido a 
adivinos y a todo tipo de técnicas dudosas. 
como poner un cuchillo caliente en la lengua de una persona para detectar un engaño. 
Incluso hoy en día, algunas organizaciones utilizan muestras de escritura a mano, 
análisis de la tensión de la voz o el polígrafo para detectar a los mentirosos. Todos 
estos métodos tienen resultados cuestionables. No existe ningún método, ninguna 
máquina, ninguna prueba ni ninguna persona que sea cien por ciento precisa a la hora 
de descubrir el engaño. Incluso el famoso polígrafo es preciso sólo entre el 60 y el 80 
por ciento de las veces, dependiendo del operador del instrumento (Ford, 1996, 
230-232; Cumming, 2007). 


Buscando mentirosos 


La verdad es que identificar el engaño es tan difícil que estudios repetidos iniciados en 
la década de 1980 muestran que la mayoría de nosotros, incluidos jueces, abogados, 
médicos, oficiales de policía, agentes del FBI, políticos, maestros, madres, padres y 
cónyuges, no somos mejores que el azar (50 por ciento) cuando se trata de detectar el 
engaño (Ford, 1996, 217; Ekman, 1991, 162). Es inquietante pero cierto. La mayoría 
de las personas, incluidos los profesionales, no hacen nada mejor que lanzar una 


moneda al aire para percibir correctamente la deshonestidad (Ekman y O'Sullivan, 1991, 162). 
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913-920). Incluso aquellos que tienen un verdadero talento para detectar el engaño 
(probablemente menos del 1 por ciento de la población general) rara vez tienen razón más del 60 
por ciento de las veces. Pensemos en los innumerables jurados que deben determinar la 
honestidad o la deshonestidad, la culpabilidad o la inocencia, basándose en lo que creen que son 
conductas engañosas. Desafortunadamente, esas conductas que con mayor frecuencia se 
confunden con la deshonestidad son principalmente manifestaciones de estrés, no de engaño 
(Ekman, 1991, 187-188). Por eso vivo según el lema que me enseñaron aquellos que saben que 


no hay una sola conducta que sea indicativa de engaño, ni una sola (Ekman, 1991, 162-189). 


Esto no significa que debamos abandonar nuestros esfuerzos por estudiar el engaño y 
observar conductas que, en contexto, sean sugerentes de él. Mi consejo es que nos fijemos un 
objetivo realista: poder leer las conductas no verbales con claridad y fiabilidad, y dejar que el 
cuerpo humano nos hable sobre lo que está pensando, sintiendo o intentando. Se trata de objetivos 
más razonables que, al final, no sólo nos ayudarán a entender a los demás de forma más eficaz 
(¡la mentira no es la única conducta que merece la pena detectar!), sino que también nos darán 


pistas sobre el engaño como subproducto de nuestras observaciones. 


¿Qué hace que el engaño sea tan difícil de detectar? 


Si te preguntas por qué es tan difícil identificar un engaño, piensa en el viejo dicho “La práctica 
hace al maestro”. Aprendemos a mentir a una edad tan temprana (y lo hacemos tan a menudo) 
que nos volvemos hábiles para decir falsedades de manera convincente. Para ilustrarlo, piensa 
en la frecuencia con la que has escuchado algo como: “Diles que no estamos en casa”, o “Pon 
una sonrisa de fiesta”, o “No le cuentes a tu papá lo que pasó o los dos estaremos en problemas”. 
Como somos animales sociales, no solo mentimos para nuestro propio beneficio, sino que 
mentimos para el beneficio de los demás (Vrij, 2003, 3-11). Mentir puede ser una forma de evitar 
dar una explicación larga, un intento de evitar un castigo, un atajo para obtener un doctorado falso 


o simplemente puede usarse para ser amable. 


Incluso nuestros cosméticos y nuestra ropa acolchada nos ayudan a engañar. En esencia, para 


nosotros los humanos, mentir es una “herramienta de supervivencia social” (St-Yves, 2007). 
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UN NUEVO ENFOQUE PARA DESCUBRIR EL ENGAÑO 


Durante mi último año en el FBI, presenté mi investigación y mis hallazgos sobre el 
engaño, incluida una revisión de la literatura de los cuarenta años anteriores. Esto 
condujo a la publicación por el FBI de un artículo titulado “Un modelo de cuatro 
dominios para detectar el engaño: un paradigma alternativo para las entrevistas” 
(Navarro, 2003, 19-24). Este trabajo presentó un nuevo modelo para identificar la 
deshonestidad basado en el concepto de excitación límbica y nuestras manifestaciones 
de comodidad e incomodidad, o el dominio de comodidad/incomodidad. En pocas 
palabras, sugerí que cuando decimos la verdad y no tenemos preocupaciones, 
tendemos a estar más cómodos que cuando mentimos o nos preocupa que nos 
descubran porque albergamos “conocimiento de culpabilidad”. El modelo también 
muestra cómo tendemos a mostrar conductas más enfáticas cuando nos sentimos 
cómodos y sinceros, y cuando nos sentimos incómodos, no lo hacemos. 

Este modelo se utiliza actualmente en todo el mundo. Aunque su finalidad era 
capacitar a los agentes de la ley para detectar el engaño durante las investigaciones 
criminales, es aplicable a cualquier tipo de interacción interpersonal, en el trabajo, en 
casa o en cualquier lugar en el que sea importante diferenciar la deshonestidad de la 
verdad. Al presentárselo aquí, estará especialmente preparado para comprenderlo 


gracias a lo que ha aprendido en los capítulos anteriores. 


El papel fundamental de la ecuación comodidad/incomodidad en 


la detección del engaño 


A quienes mienten o son culpables y deben llevar consigo el conocimiento de sus 
mentiras y/o crímenes les resulta difícil sentirse cómodos, y su tensión y angustia se 
pueden observar fácilmente. Intentar ocultar su culpa o engaño les impone una 
carga cognitiva muy angustiante, ya que luchan por inventar respuestas a lo que de 


otro modo serían preguntas sencillas (DePaulo et al., 1985, 323-370). 


Cuanto más cómoda se sienta una persona al hablar con nosotros, más fácil 
será detectar los signos no verbales críticos de incomodidad asociados con 
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Engaño. Su objetivo es establecer un alto nivel de comodidad durante la primera parte de 
cualquier interacción o durante la “construcción de una relación”. Esto le ayudará a 


establecer una línea de base de comportamientos durante ese período en el que la 
persona, con suerte, no se siente amenazada. 


Establecer una zona de confort para detectar el engaño 


Para detectar el engaño, debes ser consciente de tu influencia en las acciones de un 
presunto mentiroso y reconocer que tu comportamiento afectará al comportamiento de la 
otra persona (Ekman, 1991, 170-173). La forma en que hagas las preguntas 
(acusadoramente), la forma en que te sientes (demasiado cerca), la forma en que mires a 
la persona (sospechosa) favorecerán o perturbarán su nivel de comodidad. Está bien 
establecido que si violas el espacio de las personas, si actúas de manera sospechosa, si 
las miras de la manera incorrecta o haces preguntas con un tono acusador, esto interfiere 
negativamente en la entrevista. En primer lugar, desenmascarar a los mentirosos no 
consiste en identificar la deshonestidad, sino en cómo observas y cuestionas a los demás 
para detectar el engaño. Luego, se trata de la recopilación de inteligencia no verbal. Cuanto 
más veas (grupos de comportamientos), más confianza podrás tener en tus observaciones 


y mayores serán tus posibilidades de percibir cuando alguien está mintiendo. 


Incluso si usted está buscando activamente engaños durante una conversación o 
entrevista, su papel debe ser neutral, en la medida de lo posible, no sospechoso. Recuerde 
que en el momento en que comienza a sospechar, está afectando la forma en que una 
persona le responderá. Si usted dice: “Estás mintiendo” o “Creo que no estás diciendo la 
verdad”, o incluso simplemente lo mira con sospecha, influirá en el comportamiento de la 
persona (Vrij, 2003, 67). 

La mejor manera de proceder es simplemente pedir detalles cada vez más esclarecedores 
sobre el asunto, como un simple “No entiendo” o “¿Puedes explicarme cómo sucedió eso 
otra vez?”. A menudo, simplemente hacer que alguien amplíe su declaración será 
suficiente para finalmente distinguir el engaño de la verdad. Ya sea que esté tratando de 
determinar la validez de las credenciales de alguien durante una entrevista de trabajo, la 
verdad sobre un robo en el trabajo o especialmente si está involucrado en una discusión 


seria, 
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En lo que respecta a las finanzas o a una posible infidelidad con su cónyuge, es 
fundamental mantener la calma. Intente mantener la calma cuando haga preguntas, no 
actúe de forma sospechosa y parezca cómodo y sin prejuicios. De esa manera, la persona 
con la que está hablando tendrá menos probabilidades de ponerse a la defensiva o de no 


estar dispuesta a divulgar información. 


Definiendo signos de comodidad 


La comodidad se aprecia fácilmente en las conversaciones con familiares y amigos. 
Percibimos cuando las personas se lo están pasando bien y se sienten cómodas en 
nuestra presencia. Mientras están sentadas a la mesa, las personas que se sienten 
cómodas entre sí apartan los objetos para que nada les impida ver. Con el tiempo, 
pueden acercarse para no tener que hablar tan alto. Las personas que se sienten 
cómodas muestran su cuerpo más abiertamente, mostrando más el torso y la parte 
interna de los brazos y las piernas (permiten el acceso ventral o frontal). En presencia 
de extraños, la comodidad es más difícil de lograr, especialmente en situaciones 
estresantes como una entrevista formal o una declaración. Por eso es tan importante 
que hagas todo lo posible por crear una zona de comodidad desde el principio de tu 


interacción con otra persona. 


Cuando nos sentimos cómodos, debería haber sincronía en nuestro comportamiento 
no verbal. El ritmo respiratorio de dos personas que se sienten cómodas será similar, al 
igual que el tono y el timbre de su discurso y su comportamiento general. Pensemos en 
una pareja que se inclina hacia el otro en un café mientras están sentados cómodamente. 
Si uno se inclina hacia adelante, el otro lo sigue, el fenómeno conocido como isopraxismo. 
Si una persona está de pie mientras nos habla, inclinada hacia un lado con las manos en 
los bolsillos y los pies cruzados, lo más probable es que hagamos lo mismo (véase la 
figura 87). Al reflejar el comportamiento de otra persona, estamos diciendo 
inconscientemente: "Me siento cómodo contigo". 

En una entrevista o en cualquier situación en la que se esté discutiendo un tema 
difícil, el tono de cada parte debería reflejar al de la otra a lo largo del tiempo si hay 
sincronía (Cialdini, 1993, 167-207). Si no existe armonía entre las personas involucradas, 
esta sincronía estará ausente y será perceptible. Pueden sentarse de manera diferente, 


hablar de una manera o en un tono diferente. 
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Figura 87 


He aquí un ejemplo de isopraxis: ambas personas se reflejan una 


a la otra y se inclinan una hacia la otra, mostrando signos de 


gran comodidad. 


entre sí, o al menos sus expresiones serán contradictorias, si no totalmente dispares. La 
asincronía es una barrera para la comunicación eficaz y es un serio obstáculo para una 
entrevista o discusión exitosa. 

Si durante una conversación o entrevista usted se muestra relajado y sereno, mientras 
que la otra persona mira continuamente el reloj o se sienta de una manera tensa o sin 
movimiento (lo que se conoce como congelamiento instantáneo), esto sugiere que no hay 
comodidad, aunque para el ojo inexperto pueda parecer que todo está bien (Knapp y Hall, 
2002, 321; Schafer y Navarro, 2004, 66). Si la otra persona busca interrupciones o habla 


repetidamente de finalizar la conversación, estos también son signos de incomodidad. 


Obviamente, las muestras de comodidad son más comunes en las personas que hablan 
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La verdad; no hay estrés que ocultar ni ningún sentimiento de culpa que los 
haga sentir incómodos (Ekman, 1991, 185). Por lo tanto, debe buscar señales 
de incomodidad (cuándo ocurren y en qué contexto) para evaluar si se trata de 


un posible engaño. 


Señales de incomodidad en una interacción 


Demostramos malestar cuando no nos gusta lo que nos está sucediendo, cuando no 
nos gusta lo que vemos o escuchamos, o cuando nos vemos obligados a hablar de 
cosas que preferiríamos mantener ocultas. Mostramos malestar primero en nuestra 
fisiología, debido a la excitación del cerebro límbico. Nuestro ritmo cardíaco se 
acelera, se nos erizan los pelos, transpiramos más y respiramos más rápido. Más 
allá de las respuestas fisiológicas, que son autónomas (automáticas) y no requieren 
pensamiento por nuestra parte, nuestros cuerpos manifiestan malestar de manera 
no verbal. Tendemos a mover nuestros cuerpos en un intento de bloquear o 
distanciarnos, nos reorganizamos, sacudimos los pies, nos movemos nerviosamente, 
giramos las caderas o tamborileamos con los dedos cuando estamos asustados, 
nerviosos o significativamente incómodos (de Becker, 1997, 133). Todos hemos 
notado este tipo de comportamientos de malestar en otras personas, ya sea en una 
entrevista de trabajo, en una cita o cuando nos preguntan sobre un asunto serio en 
el trabajo o en casa. Recuerde que estas acciones no indican automáticamente 
engaño; sin embargo, sí indican que una persona se siente incómoda en la situación 
actual por diversas razones. 

Si está intentando observar la incomodidad como un posible indicador de 
engaño, el mejor entorno es aquel en el que no haya objetos (como muebles, 
mesas, escritorios o sillas) entre usted y la persona que está observando o 
entrevistando. Como hemos observado que las extremidades inferiores son 
particularmente honestas, si la persona está detrás de un escritorio o una mesa, 
trate de moverlo o alejarlo de él, ya que un obstáculo de ese tipo bloqueará la 
gran mayoría (casi el 80 por ciento) de las superficies corporales que deben 
observarse. De hecho, observe si los mentirosos utilizan obstáculos u objetos 
(como una almohada, un vaso para beber o una silla) para formar una barrera 
entre usted y ellos (ver cuadro 57). El uso de objetos es una señal de que un 


individuo desea distancia, separación y ocultamiento parcial, porque está siendo observado 
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CUADRO 57: CONSTRUYENDO EL MURO 


Hace años, en mi función en el FBI, realicé una entrevista conjunta con un subdirector. 
objeto junto con un oficial de una agencia policial compañera. Durante 

La entrevista, un hombre muy incómodo y deshonesto, poco a poco construyó una 
barrera frente a él usando latas de refresco, portalápices y varios 

documentos que estaban en el escritorio de mi compañero de entrevista. Él finalmente... 
Aparentemente, plantó una mochila sobre la mesa entre él y el interlocutor. 
espectadores. La construcción de esta barrera fue tan gradual que no nos dimos cuenta 
hasta que más tarde vimos el video. Este comportamiento no verbal ocurrió 

porque el sujeto estaba tratando de obtener consuelo escondiéndose detrás de un 
muro de materiales, distanciándose así. Obviamente, obtuvimos poca información. 


ción o cooperación, y en su mayor parte, mintió. 


ser menos abiertos, lo que va de la mano con ser incómodos o incluso engañosos. 


Por cierto, cuando se trata de una entrevista o de cualquier conversación en la 
que te interese comprobar la veracidad o la autenticidad de las declaraciones de 
una persona, puedes obtener más información no verbal si estás de pie; puedes 
detectar muchos comportamientos de pie que simplemente pasan desapercibidos 
cuando estás sentado. Si bien un período prolongado de pie puede resultar poco 
práctico o poco natural en algunos entornos, como en una entrevista de trabajo 
formal, a menudo aún hay oportunidades de observar comportamientos de pie, 
como cuando se saluda o se conversa mientras se espera una mesa para el almuerzo. 

Cuando nos sentimos incómodos con quienes nos rodean, tendemos a 
distanciarnos de ellos. Esto es especialmente cierto en el caso de personas que 
intentan engañarnos. Incluso cuando estamos sentados uno al lado del otro, nos 
alejamos de aquellos con quienes nos sentimos incómodos, a menudo moviendo el 
torso o los pies hacia un lado o hacia una salida. Estas conductas pueden ocurrir 
durante las conversaciones debido a la relación difícil, desconcertante o agria entre 


las partes involucradas o debido al tema que se está discutiendo. 
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Otros signos claros de incomodidad que se observan en las personas durante una 
conversación difícil o problemática incluyen frotarse la frente cerca de la región de las sienes, 
apretarse la cara, frotarse el cuello o acariciarse la nuca con la mano. Las personas pueden 
mostrar su descontento poniendo los ojos en blanco en señal de falta de respeto, sacándose 
pelusas (acicalándose) o hablando con condescendencia a la persona que hace las preguntas, 
dando respuestas breves, volviéndose resistentes, hostiles o sarcásticas, o incluso mostrando 
microgestos con connotaciones indecentes, como hacer un gesto obsceno (Ekman, 1991, 
101-103). 

Imagínese a un adolescente engreído e indignado al que le están preguntando por un suéter 
nuevo y caro que su madre sospecha que fue robado del centro comercial y tendrá una idea 


clara de todas las maniobras defensivas que puede mostrar una persona incómoda. 


Al hacer declaraciones falsas, los mentirosos rara vez te tocarán ni tendrán contacto 
físico con nadie. Descubrí que esto era particularmente cierto en el caso de informantes que 
habían cometido un delito y brindaban información falsa a cambio de dinero. 

Dado que la persona sincera suele tocar con más frecuencia para enfatizar, este 
distanciamiento ayuda a aliviar el nivel de ansiedad que siente la persona deshonesta. Es 
muy probable que cualquier disminución del contacto físico observado en una persona que 
está conversando, especialmente cuando escucha o responde preguntas críticas, sea un 
indicio de engaño (Lieberman, 1998, 24). 

Si es posible y apropiado, puede sentarse cerca de un ser querido cuando le haga preguntas 
sobre algo serio, o incluso tomarle la mano a su hijo mientras habla de un tema difícil. De 
esta manera, podrá notar más fácilmente los cambios en el contacto a lo largo de la 
conversación. 

Sin embargo, la falta de contacto no indica automáticamente que alguien sea engañoso, 
y el contacto físico es claramente más apropiado y esperado en algunas de nuestras 
relaciones interpersonales que en otras. Es cierto que la falta de contacto puede significar 
que alguien no te quiere, ya que tampoco tocamos a quienes no respetamos o por quienes 
sentimos desprecio. 

La conclusión es que evaluar la naturaleza y la duración de la relación también es importante 
para discernir el significado de ese comportamiento distanciador. 

Al observar el rostro de una persona en busca de signos de comodidad o incomodidad, 
busque comportamientos sutiles como una mueca o una mirada de desprecio (Ekman, 1991, 


158-169). También observe si la boca de la persona tiembla o se retuerce en señal de desdén. 
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Confort durante una conversación seria. Cualquier expresión facial que dure demasiado 
tiempo o que se prolongue demasiado no es normal, ya sea una sonrisa, un ceño fruncido o 
una mirada de sorpresa. Este tipo de comportamiento artificial durante una conversación o 
una entrevista tiene como objetivo influir en la opinión y carece de autenticidad. A menudo, 
cuando se descubre que las personas hacen algo mal o mienten, mantienen una sonrisa 
que parece eterna. En lugar de indicar consuelo, este tipo de sonrisa falsa es en realidad 
una muestra de incomodidad. 

Cuando no nos gusta algo que escuchamos, ya sea una pregunta o una respuesta, a 
menudo cerramos los ojos como para bloquear lo que acabamos de escuchar. 

Las diversas formas de bloqueo de la mirada son análogas a cruzar las manos con fuerza 
sobre el pecho o darle la espalda a quienes no están de acuerdo con nosotros. Estas 
manifestaciones de bloqueo se realizan de manera subconsciente y ocurren a menudo, 
especialmente durante una entrevista formal, y suelen estar relacionadas con un tema 
específico. El aleteo de los párpados también se observa en momentos en que un tema en 
particular causa angustia (Navarro y Schafer, 2001, 10). 

Todas estas manifestaciones oculares son pistas poderosas acerca de cómo se registra 
la información o qué preguntas son problemáticas para el receptor. 

Sin embargo, no son necesariamente indicadores directos de engaño. El poco o ningún 
contacto visual no es indicativo de engaño (Vrij, 2003, 38-39). Esto es una tontería por las 
razones que se analizaron en el capítulo anterior. 

Tenga en cuenta que los depredadores y los mentirosos habituales en realidad 
establecen un mayor contacto visual que la mayoría de las personas y lo mirarán fijamente a los ojos. 
Las investigaciones demuestran claramente que las personas maquiavélicas (por ejemplo, 
psicópatas, estafadores y mentirosos habituales) en realidad aumentan el contacto visual 
durante el engaño (Ekman, 1991, 141-142). Tal vez este aumento del contacto visual lo 
empleen conscientemente estas personas porque se cree muy comúnmente (pero 


erróneamente) que mirar a alguien directamente a los ojos es una señal de veracidad. 


Tenga en cuenta que existen diferencias culturales en el contacto visual y la mirada fija 
que deben tenerse en cuenta en cualquier intento de detectar el engaño. Por ejemplo, a las 
personas que pertenecen a ciertos grupos de personas (afroamericanos y latinoamericanos, 
por ejemplo) se les puede enseñar a mirar hacia abajo o hacia otro lado cuando se les 


pregunta o se les regaña (Johnson, 2007, 280-281). 
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Tome nota de los movimientos de cabeza de las personas con las que está 
hablando. Si la cabeza de una persona comienza a moverse, ya sea afirmativa o 
negativamente, mientras habla, y el movimiento se produce simultáneamente con lo 
que está diciendo, entonces, por lo general, se puede confiar en que la declaración es 
veraz. Sin embargo, si el movimiento o la sacudida de la cabeza se demora o se 
produce después del discurso, lo más probable es que la declaración sea artificial y 
no sea veraz. Aunque puede ser muy sutil, el movimiento demorado de la cabeza es 
un intento de validar aún más lo que se ha dicho y no forma parte del flujo natural de 
la comunicación. Además, los movimientos honestos de la cabeza deben ser 
coherentes con las negaciones o afirmaciones verbales. Si un movimiento de la cabeza 
es incoherente o contrario a la declaración de una persona, puede indicar un engaño. 
Si bien por lo general implica movimientos de cabeza más sutiles que exagerados, 
esta incongruencia de señales verbales y no verbales ocurre con más frecuencia de 
lo que creemos. Por ejemplo, alguien puede decir: “Yo no lo hice” mientras asiente 


levemente con la cabeza en señal afirmativa. 


Durante una situación de malestar, el cerebro límbico toma el control y, por el 
contrario, el rostro de la persona puede sonrojarse o aclararse. Durante conversaciones 
difíciles, también puede observar un aumento de la transpiración o la respiración; 
observe si la persona se está secando el sudor o está tratando de controlar su 
respiración en un esfuerzo por mantener la calma. Cualquier temblor del cuerpo, ya 
sea de las manos, los dedos o los labios, o cualquier intento de ocultar o contener las 
manos o los labios (mediante la desaparición o compresión de los labios), puede ser 
indicativo de malestar o engaño, especialmente si ocurre después de que el 
nerviosismo normal debería haber desaparecido. 

La voz de una persona puede quebrarse o parecer inconsistente durante el habla 
engañosa; tragar se vuelve difícil a medida que la garganta se seca por el estrés, por 
lo que debe buscar tragar con dificultad. Esto puede evidenciarse por un movimiento 
repentino o un salto de la nuez de Adán y puede estar acompañado por el carraspeo 
O Carraspeos repetidos, todos ellos indicadores de malestar. 

Tenga en cuenta que estos comportamientos son indicadores de angustia, no 
garantías de engaño. He visto a personas muy honestas testificar en el tribunal 
mostrando todos estos comportamientos simplemente porque estaban nerviosos, no 


porque estuvieran mintiendo. Incluso después de años de testificar en tribunales federales y estatal: 
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Todavía me pongo nervioso cuando estoy en el estrado, por lo que las señales de tensión 


y estrés siempre deben descifrarse en contexto. 


Los chupetes y las molestias 


Durante mis años en el FBI, cuando entrevistaba a sospechosos, buscaba conductas 
tranquilizadoras que me ayudaran a orientarme en mis interrogatorios y a evaluar qué 

era lo que resultaba particularmente estresante para el entrevistado. Aunque los chupetes 
por sí solos no constituyen una prueba definitiva del engaño (ya que pueden manifestarse 
en personas inocentes que están nerviosas), sí aportan otra pieza del rompecabezas 
para determinar lo que una persona realmente está pensando y sintiendo. 

A continuación, se incluye una lista de doce cosas que hago (y los puntos que tengo 
en cuenta) cuando quiero leer mensajes no verbales tranquilizadores en interacciones 
interpersonales. Puede considerar utilizar una estrategia similar cuando entreviste o 
converse con otras personas, ya sea una pregunta formal, una conversación seria con 


un familiar o una interacción con un socio comercial. 


(1) Tener una visión clara. Cuando realizo entrevistas o interactúo con otras 
personas, no quiero que nada bloquee mi visión total de la persona, ya que 
no quiero perderme ninguna conducta pacificadora. Si, por ejemplo, la 
persona se tranquiliza limpiándose las manos en el regazo, quiero poder 
verlo, lo cual es difícil si hay un escritorio en el medio. 

El personal de recursos humanos debe saber que la mejor manera de 

realizar una entrevista es en un espacio físicamente abierto, sin nada que 
bloquee su visión del candidato, de modo que pueda observar completamente 
a la persona que está entrevistando. 

(2) Espere algunas conductas pacificadoras. Un cierto nivel de conducta 
pacificadora es normal en las manifestaciones no verbales cotidianas; las 
personas lo hacen para calmarse. Cuando mi hija era pequeña, se calmaba 
para dormir jugando con su cabello, rizando los mechones con sus dedos, 
aparentemente ajena al mundo. Por eso espero que las personas se calmen 
más o menos, a lo largo del día, tal como espero que respiren, a medida que 


se adaptan a un entorno en constante cambio. 
entorno. 
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(3) Es normal que al principio se ponga nervioso. El nerviosismo inicial en una 
entrevista o una conversación seria es normal, en particular cuando las 
circunstancias que rodean la reunión son estresantes. Por ejemplo, que un 
padre le pregunte a su hijo sobre su tarea no será tan estresante como 
preguntarle al niño por qué lo expulsaron de la escuela por conducta 
disruptiva. 

(4) Haz que la persona con la que estás interactuando se relaje primero. A 
medida que avanza una entrevista, una reunión importante o una discusión 
significativa, con el tiempo las personas involucradas deberían calmarse y 
sentirse más cómodas. De hecho, un buen entrevistador se asegurará de 
que esto suceda tomándose el tiempo para permitir que la persona se relaje 
antes de hacer preguntas o explorar temas que podrían ser estresantes. 

(5) Establecer una línea de base. Una vez que las conductas pacificadoras de una persona 
hayan disminuido y se hayan estabilizado hasta alcanzar la normalidad (para esa 
persona), el entrevistador puede utilizar ese nivel de pacificación como línea de base 
para evaluar la conducta futura. 

(6) Busque un mayor uso de chupetes. A medida que la entrevista o 
conversación continúa, debe estar atento a los comportamientos 
pacificadores y/o un aumento (pico) en su frecuencia, particularmente 
cuando ocurren en respuesta a una pregunta o información específica. Tal 
aumento es una pista de que algo sobre la pregunta o información ha 
preocupado a la persona que pacifica, y ese tema probablemente merece 
más atención y enfoque. Es importante identificar correctamente el estímulo 
específico (ya sea una pregunta, información o evento) que causó la 
respuesta pacificadora; de lo contrario, puede sacar conclusiones 
equivocadas o llevar la discusión en la dirección equivocada. Por ejemplo, 
si durante una entrevista de trabajo el candidato comienza a ventilar el 
cuello de su camisa (un chupete) cuando se le hace cierta pregunta sobre 
su puesto anterior, esa pregunta específica ha causado suficiente estrés 
como para que su cerebro necesite pacificación. Esto indica que es 
necesario investigar más sobre el tema. El comportamiento no significa 
necesariamente que haya engaño involucrado, sino simplemente que el 


tema está causando estrés al entrevistado. 
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(7) Pregunte, haga una pausa y observe. Los buenos entrevistadores, al 


igual que los buenos conversadores, no bombardean con preguntas una 
tras otra de forma intermitente. Será difícil detectar el engaño con 
precisión si su impaciencia o impertinencia antagonizan a la persona con 
la que está hablando. Haga una pregunta y luego espere a observar todas 
las reacciones. Déle tiempo al entrevistado para pensar y responder, e 
incluya pausas significativas para lograr este objetivo. Además, las 
preguntas deben elaborarse de tal manera que obtengan respuestas 


específicas para centrarse mejor en los hechos y la ficción. 


Cuanto más específica sea la pregunta, más probabilidades tendrá de 
obtener señales no verbales precisas y, ahora que comprende mejor el 
significado de las acciones subconscientes, más precisas serán sus 
evaluaciones. En las entrevistas de las fuerzas del orden, 
lamentablemente, se han obtenido muchas confesiones falsas mediante 
un interrogatorio sostenido y entrecortado, que provoca un alto nivel de 
estrés y ofusca las señales no verbales. Ahora sabemos que los inocentes 
La gente confesará haber cometido delitos e incluso dará declaraciones 
por escrito para poner fin a una entrevista estresante en la que se aplica 
presión (Kassin, 2006, 207-228). Lo mismo sucede con los hijos, hijas, 
cónyuges, amigos y empleados cuando son interrogados por una persona 
demasiado entusiasta, ya sea un padre, un marido, una esposa, un 


compañero o un jefe. 


(8) Mantenga a la persona que está entrevistando concentrada. Los 


entrevistadores deben tener en cuenta que muchas veces, cuando las 
personas simplemente hablan (cuando cuentan su versión de la historia), 
se realizan menos expresiones no verbales útiles que cuando el 
entrevistador controla el alcance del tema. Las preguntas directas 


provocan manifestaciones conductuales que son útiles para evaluar la honestidad de una pers 


(9) La charla no es la verdad. Un error que cometen tanto los entrevistadores 


novatos como los experimentados es la tendencia a equiparar el hablar 
con la verdad. Cuando los entrevistados hablan, tendemos a creerles; 
cuando son reservados, asumimos que están mintiendo. Durante la 


conversación, las personas que brindan una información abrumadora 
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CAJA 58: TODO ES MENTIRA 


Recuerdo un caso en el que entrevisté a una mujer en Macon, Georgia. 

Durante tres días nos proporcionó voluntariamente página tras página de información. 
Realmente sentí que estábamos en lo cierto cuando se realizó la entrevista. 

finalmente terminó, hasta que llegó el momento de corroborar lo que había dicho esta mujer. 
Durante más de un año hemos investigado sus afirmaciones (tanto en Estados Unidos como en 
Europa), pero al final, después de gastar un esfuerzo y recursos importantes, 

Descubrimos que todo lo que nos había dicho era mentira. Ella nos había proporcionado 

Nos cuenta páginas y páginas de mentiras plausibles, incluso implicando a su inocente marido. 
banda. Si hubiera recordado que la cooperación no siempre es igual a la verdad, 

Y si la hubiera examinado con más atención, nos habríamos ahorrado. 

perdiendo mucho tiempo y dinero. La información que tenía esta mujer 

Lo que se dijo sonaba bien y parecía plausible, pero todo era basura. Ojalá pudiera... 

Podría decir que este incidente me ocurrió al principio de mi carrera, pero no fue así. 

No soy el primero, ni seré el último, entrevistador que se deja engañar. 

De esta manera. Aunque algunas personas naturalmente hablan más que otras, debes 


Esté siempre atento a este tipo de táctica locuaz. 


Cantidad de información y detalles sobre un evento o situación. 


Puede parecer que dicen la verdad, pero es posible que estén presentando 
una cortina de humo inventada que esperan que oculte los hechos o lleve la 
conversación hacia otra dirección. La verdad 

La información no se revela en el volumen de material hablado, sino a través 
de la verificación de los hechos proporcionados por el hablante. Hasta que la 
información no se verifica, es información autoinformada y tal vez sin sentido 
(véase el recuadro 58). 

(10) El estrés entra y sale. Basándome en años de estudio del comportamiento de 
los entrevistados, he llegado a la conclusión de que una persona con 
conocimiento de culpabilidad presentará dos patrones de conducta distintos, 
en secuencia, cuando se le haga una pregunta difícil como: "¿Entró alguna 


vez en la casa del Sr. Jones”". El primer comportamiento será: 
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Reflejar el estrés experimentado al escuchar la pregunta. El entrevistado 
responderá inconscientemente con diversos comportamientos de 
distanciamiento, como retirar los pies (alejándolos del investigador), 
inclinarse hacia atrás o apretar la mandíbula y los labios. A esto le seguirá 
el segundo conjunto de comportamientos relacionados, respuestas 
pacificadoras al estrés que pueden incluir señales como tocarse el cuello, 
acariciarse la nariz o masajearse el cuello mientras reflexiona sobre la 


pregunta o la respuesta. 


(11) Aislar la causa del estrés. Dos patrones de conducta en serie (los 


indicadores de estrés seguidos de conductas pacificadoras) 
Tradicionalmente se han asociado erróneamente con el engaño. 

Esto es lamentable, porque estas manifestaciones necesitan ser explicadas 
de manera más simple como lo que son: indicadores de estrés y alivio del 
estrés, no necesariamente de deshonestidad. Sin duda, alguien que 
miente puede mostrar estos mismos comportamientos, pero las personas 
que están nerviosas también los muestran. De vez en cuando oigo a 
alguien decir: "Si la gente habla tocándose la nariz, está mintiendo". Puede 
ser cierto que las personas que son engañosas se tocan la nariz mientras 
hablan, pero también lo hacen las personas honestas pero bajo estrés. 
Tocarse la nariz es una conducta pacificadora para aliviar la tensión 
interna, independientemente de la fuente de esa incomodidad. Incluso un 
agente retirado del FBI al que detienen por exceso de velocidad sin una 
explicación legítima se tocará la nariz cuando lo detengan (sí, pagué la 
multa). Mi punto es el siguiente. 

No te apresures a suponer que te engañan cuando veas a alguien tocarse 
la nariz. Por cada uno que lo hace mintiendo, encontrarás cien que lo 


hacen por costumbre para aliviar el dolor. 
estrés. 


(12) Los chupetes dicen mucho. Al ayudarnos a identificar cuándo una persona 


está estresada, las conductas pacificadoras nos ayudan a identificar 
cuestiones que requieren mayor atención y exploración. A través de 
preguntas eficaces podemos obtener e identificar estos chupetes en 
cualquier interacción interpersonal para lograr una mejor comprensión de 


los pensamientos e intenciones de una persona. 
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DOS PATRONES DE CONDUCTA NO VERBAL PRINCIPALES 
A TENER EN CUENTA AL DETECTAR EL ENGAÑO 


Cuando se trata de señales corporales que nos alertan sobre la posibilidad 
de engaño, debemos estar atentos a comportamientos no verbales que 


impliquen sincronía y énfasis. 


Sincronía 


En este capítulo, hablé sobre la importancia de la sincronía como una forma 
de evaluar la comodidad en la interacción interpersonal. Sin embargo, la 
sincronía también es importante para evaluar el engaño. Busque la sincronía 
entre lo que se dice verbalmente y no verbalmente, entre las circunstancias 
del momento y lo que dice el sujeto, entre los eventos y las emociones, e 
incluso la sincronía de tiempo y espacio. 

Cuando se le pregunta a una persona que responde afirmativamente, debe hacer 
un movimiento de cabeza congruente que apoye inmediatamente lo que se dice; no 
debe demorarse. La falta de sincronía se manifiesta cuando una persona dice: “Yo 
no lo hice”, mientras asiente con la cabeza en un movimiento afirmativo. Del mismo 
modo, la asincronía se demuestra cuando se le pregunta a un hombre: “¿Mentirías 
sobre esto?” y su cabeza asiente ligeramente mientras responde: “No”. Al darse 
cuenta de que comete este error, las personas invierten sus movimientos de cabeza 
en un intento de controlar los daños. Cuando se observa un comportamiento 
asincrónico, parece artificial y patético. Más a menudo, una declaración mentirosa, 
como un falso “Yo no lo hice”, es seguida por un movimiento negativo de la cabeza 
notablemente demorado y menos enfático. Estos comportamientos no son 
sincrónicos y, por lo tanto, es más probable que se los equipare con el engaño 


porque muestran incomodidad en su producción. 


También debería haber sincronía entre lo que se dice y los acontecimientos 
del momento. Por ejemplo, cuando los padres denuncian el supuesto 
secuestro de su bebé, debería haber sincronía entre el acontecimiento 
(secuestro) y sus emociones. La madre y el padre angustiados deberían 
clamar por la ayuda de las fuerzas del orden, enfatizando 
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Cada detalle, sintiendo las profundidades de la desesperación, deseosos de ayudar 
y dispuestos a contar una y otra vez la historia, incluso a riesgo personal. Cuando 
tales informes son hechos por individuos tranquilos, más preocupados por obtener 
una versión particular de la historia y carentes de demostraciones emocionales 
consistentes, o que están más preocupados por su propio bienestar y cómo son 
percibidos, es un comportamiento que está totalmente fuera de sincronía con las 
circunstancias y es inconsistente con la honestidad. 

Por último, debe haber sincronía entre los acontecimientos, el tiempo y el lugar. 
Una persona que se demora en informar de un acontecimiento importante, como el 
ahogamiento de un amigo, su cónyuge o su hijo, o que viaja a otra jurisdicción para 
informar del acontecimiento, debería ser sospechosa. Además, la información 
sobre acontecimientos que habrían sido imposibles de observar desde el punto de 
vista de la persona es asincrónica y, por lo tanto, sospechosa. Las personas que 
mienten no tienen en cuenta cómo encaja la sincronía en la ecuación, y sus 
palabras no verbales y sus historias acabarán por fallarles. Lograr la sincronía es 
una forma de consuelo y, como hemos visto, desempeña un papel importante 
durante los interrogatorios policiales y la denuncia de delitos; pero también 
preparará el terreno para conversaciones exitosas y significativas sobre todo tipo 


de cuestiones graves en las que es importante detectar el engaño. 


Énfasis 


Cuando hablamos, utilizamos de forma natural distintas partes del cuerpo (como 
las cejas, la cabeza, las manos, los brazos, el torso, las piernas y los pies) para 
enfatizar un punto que nos afecta profundamente o nos emociona. Es importante 
observar el énfasis porque este es universal cuando las personas son genuinas. 
El énfasis es la contribución del cerebro límbico a la comunicación, una forma de 
hacer saber a los demás cuán potentes son nuestros sentimientos. Por el contrario, 
cuando el cerebro límbico no respalda lo que decimos, enfatizamos menos o nada 
en absoluto. En general, en mi experiencia y en la de otros, los mentirosos no 
enfatizan (Lieberman, 1998, 37). Los mentirosos activan sus cerebros cognitivos 
para decidir qué decir y cómo engañar, pero rara vez piensan en la presentación 
de la mentira. Cuando se ven obligados a mentir, la mayoría de las personas no 


son conscientes de cuánto énfasis o acentuación entra en la vida cotidiana. 
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conversaciones. Cuando los mentirosos intentan inventar una respuesta, su énfasis 
parece poco natural o se demora; rara vez enfatizan lo que corresponde, o eligen 
hacerlo solo en asuntos relativamente poco importantes. 

Enfatizamos tanto verbalmente como no verbalmente. Verbalmente, enfatizamos a 
través de la voz, el tono o la repetición. También enfatizamos de manera no verbal, y 
estos comportamientos pueden ser incluso más precisos y útiles que las palabras 
cuando intentamos detectar la verdad o la deshonestidad en una conversación o 
entrevista. Las personas que suelen usar sus manos mientras hablan puntualizan sus 
comentarios con gestos de las manos, llegando incluso a golpear un escritorio mientras 
enfatizan. Otras personas acentúan con las puntas de los dedos ya sea gesticulando 
con ellos o tocando cosas. Los comportamientos de las manos complementan el habla 
honesta, los pensamientos y los sentimientos verdaderos (Knapp y Hall, 2002, 277-284). 
Levantar las cejas (flash de cejas) y abrir los ojos también son formas de enfatizar un 


punto (Morris, 1985, 61; Knapp y Hall, 2002, 68). 


Otra manifestación de énfasis se observa cuando alguien se inclina hacia adelante 
con el torso, mostrando interés. Empleamos gestos que desafían la gravedad, como 
levantarnos sobre las puntas de los pies, cuando expresamos un punto importante o 
cargado de emoción. Cuando están sentados, las personas enfatizan levantando la 
rodilla (como en staccato) mientras resaltan puntos importantes, y se puede mostrar un 
énfasis adicional dándose una palmada en la rodilla cuando la levantan, lo que indica 
exuberancia emocional. Los gestos que desafían la gravedad son emblemáticos del 
énfasis y el sentimiento verdadero, algo que los mentirosos rara vez muestran. 

Por el contrario, las personas restan importancia o muestran falta de compromiso 
con su propio discurso hablando detrás de sus manos (hablando mientras se cubren la 
boca) o mostrando una expresión facial limitada. Las personas controlan su semblante 
y adoptan otras conductas de restricción de movimientos y retraimiento cuando no 
están comprometidas con lo que están diciendo (Knapp y Hall, 2002, 320; Lieberman, 
1998, 37). Las personas engañosas a menudo muestran manifestaciones deliberadas 
y pensativas, como llevarse los dedos a la barbilla o acariciarse las mejillas, como si 
todavía estuvieran pensando en lo que van a decir; esto contrasta marcadamente con 
las personas honestas que enfatizan el punto que están planteando. Las personas 
engañosas dedican tiempo a evaluar lo que dicen y cómo se está recibiendo, lo cual es 


incompatible con el comportamiento honesto. 
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COMPORTAMIENTOS NO VERBALES ESPECÍFICOS PARA 
A TENER EN CUENTA AL DETECTAR EL ENGAÑO 


A continuación se presentan algunas cosas específicas que debe tener en cuenta al examinar 


el énfasis como un medio para detectar un posible engaño. 


Falta de énfasis en los comportamientos manuales 


Como han informado Aldert Vrij y otros, la falta de movimiento de los brazos y la falta de 
énfasis son indicativas de engaño. El problema es que no hay forma de medir esto, 
especialmente en un entorno público o social. No obstante, esfuércese por observar cuándo 
ocurre y en qué contexto, especialmente si se produce después de que se haya mencionado 
un tema importante (Vrij, 2003, 25-27). Cualquier cambio repentino en el movimiento refleja 
actividad cerebral. Cuando los brazos pasan de estar animados a estar inmóviles, debe 


haber una razón, ya sea abatimiento o (posiblemente) engaño. 


En mis propias experiencias de entrevista, he notado que los mentirosos tienden a 
mostrar menos arqueamiento de brazos. También busco los nudillos blancos del individuo 
que agarra el apoyabrazos de la silla de manera fija como si estuviera en un “asiento 
eyectable”. Desafortunadamente, para esta persona incómoda, la expulsión de la discusión 
es a menudo imposible. Muchos investigadores criminales han descubierto que cuando la 
cabeza, el cuello, los brazos y las piernas se mantienen en su lugar con poco movimiento y 
las manos y los brazos se agarran al apoyabrazos, tal comportamiento es muy consistente 
con aquellos que están a punto de engañar, pero nuevamente, no es definitivo (Schafer y 


Navarro, 2003, 66) (ver figura 88). 


Curiosamente, cuando las personas hacen afirmaciones falsas, evitan tocar no solo a 
otras personas, sino también objetos como un podio o una mesa. Nunca he visto ni oído a 
una persona que miente gritar afirmativamente: “Yo no lo hice”, mientras golpea la mesa con 
el puño. 

Por lo general, lo que he visto son declaraciones muy débiles, sin empatía, con gestos 
igualmente suaves. Las personas que engañan carecen de compromiso y confianza en lo 


que dicen. Aunque su cerebro pensante (neocórtex) decidirá qué decir para engañar, su 
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Figura 88 


Estar sentado durante largos períodos en una silla, como si 
estuviera congelado instantáneamente en un asiento eyectable, 


es evidencia de mucho estrés y malestar. 


El cerebro emotivo (el sistema límbico, la parte honesta del cerebro) simplemente no se 
comprometerá con la artimaña y, por lo tanto, no enfatizará sus declaraciones mediante 
comportamientos no verbales (como gestos). Los sentimientos del cerebro límbico son 
difíciles de anular. Trate de sonreírle por completo a alguien que no le gusta. Es 
extremadamente difícil hacerlo. Al igual que con una sonrisa falsa o falsa, las 


declaraciones falsas vienen con no verbales débiles o pasivos. 


La posición rogatoria 


Cuando una persona coloca sus brazos extendidos frente a su cuerpo, con las palmas 
hacia arriba, esto se conoce como la exhibición rogatoria (o "de oración") (ver figura 89). 
Aquellos que adoran levantarán sus palmas hacia Dios para pedir misericordia. De la 


misma manera, los soldados capturados levantarán sus palmas mientras se acercan a Dios. 
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Figura 89 


La posición de las palmas hacia arriba o “rogatoria” suele indicar que la 
persona quiere que le crean o que la acepten. No es una manifestación 


dominante ni de confianza. 


Se acercan a sus captores. Este comportamiento también se observa en 
personas que dicen algo cuando quieren que les creas. Durante una 
discusión, observa a la persona con la que estás hablando. Cuando haga 
una declaración, nota si sus manos están con las palmas hacia arriba o 
hacia abajo. Durante una conversación normal en la que se discuten ideas y 
ninguna de las partes está comprometida vehementemente con un punto en 
particular, espero ver tanto palmas hacia arriba como hacia abajo. 

Sin embargo, cuando una persona hace una declaración apasionada y 
asertiva como, por ejemplo, “Tienes que creerme, yo no la maté”, esas 
manos deben estar boca abajo (ver figura 90). Si la declaración se hace con 
las palmas hacia arriba, y la persona suplica que le crean, me parecería muy 
sospechosa. Si bien esto no es definitivo, cuestionaría cualquier declaración 
hecha con las palmas hacia arriba. La posición de las palmas hacia arriba 
no es muy afirmativa y sugiere que la persona está pidiendo que le crean. 
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Figura 90 


Las declaraciones hechas con las palmas hacia abajo son más enfáticas 
y más seguras que las declaraciones hechas con las palmas de las 


manos hacia arriba en posición rogatoria. 


Los sinceros no tienen que suplicar para ser creídos; hacen una declaración y se 
sostienen. 


Manifestaciones territoriales y engaños 


Cuando nos sentimos seguros y cómodos, nos dispersamos. Cuando nos sentimos 
menos seguros, tendemos a ocupar menos espacio. En circunstancias extremas, 

las personas angustiadas pueden cruzar los brazos y las piernas sobre su propio 
cuerpo, adoptando una posición casi fetal. Las conversaciones y entrevistas 
incómodas pueden evocar una variedad de posturas retraídas: brazos entrelazados 
como un pretzel y/o tobillos bloqueados en un lugar, a veces hasta el punto de 
resultar casi doloroso para el observador. Busque especialmente cambios dramáticos 
en la posición corporal que podrían ser indicativos de engaño, en particular cuando 


ocurren simultáneamente con un cambio específico de tema. 
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Cuando estamos seguros de lo que creemos o de lo que decimos, tendemos a sentarnos erguidos, 
con los hombros y la espalda bien abiertos, mostrando una postura erguida que indica seguridad. 
Cuando las personas son engañosas o mienten abiertamente, inconscientemente tienden a encorvarse 
o hundirse en los muebles como si estuvieran tratando de escapar de lo que se está diciendo, incluso si 
ellos mismos lo están diciendo. Es probable que quienes son inseguros o no están seguros de sí 


mismos, de sus pensamientos o de sus creencias reflejen esto en su postura: 


Generalmente, se agachan levemente, pero a veces se agachan de manera espectacular, bajando la 
cabeza y llevando los hombros hacia las orejas. Busque este “efecto tortuga” cuando las personas se 
sienten incómodas y tratan de esconderse al descubierto. Definitivamente, es una muestra de inseguridad 


e incomodidad. 


Encogimiento de hombros 


Aunque todos nos encogemos de hombros en algún momento u otro cuando no estamos seguros de 
algo, los mentirosos hacen un encogimiento de hombros modificado cuando no están seguros de sí 
mismos. El encogimiento de hombros del mentiroso es anormal porque es abreviado y personalizado 
porque la persona que lo manifiesta no está totalmente comprometida con lo que está expresando. Si 
solo se levanta un hombro, o si los hombros se elevan casi hasta las orejas y la cabeza de la persona 
parece desaparecer, es un signo de gran incomodidad y a veces se observa en una persona que se 


prepara para responder una pregunta de manera engañosa. 


CONSIDERACIONES FINALES 


Como dije al principio del capítulo, la investigación de los últimos veinte años es inequívoca. No hay 
conductas no verbales que, en sí mismas, sean claramente indicativas de engaño (Ekman, 1991, 98; 
Ford, 1996, 217). Como mi amigo e investigador, el Dr. Mark G. Frank, me ha dicho repetidamente: “Joe, 
desafortunadamente, no existe un 'efecto Pinocho' cuando se trata de engaño” (Frank, 2006). Con eso 
debo estar humildemente de acuerdo. Por lo tanto, para separar los hechos de la ficción, nuestro único 


recurso realista es confiar en aquellas conductas indicativas de comodidad/incomodidad. 
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Sincronía y énfasis para guiarnos. Son una guía o paradigma, y eso es todo. 


Una persona que no se siente cómoda, que no enfatiza y cuya comunicación no 
está sincronizada, en el mejor de los casos, se comunica mal o, en el peor, es engañosa. 
La incomodidad puede tener su origen en muchas fuentes, entre ellas la antipatía entre 
los implicados en la conversación, el entorno en el que se desarrolla la conversación o 
el nerviosismo durante el proceso de una entrevista. También puede ser, obviamente, el 
resultado de la culpabilidad, el conocimiento culpable, el tener que ocultar información 
o, simplemente, mentir. Las posibilidades son muchas, pero ahora que sabes cómo 
interrogar mejor a los demás, reconocer sus signos de incomodidad y la importancia de 
poner sus comportamientos en contexto, al menos tienes un punto de partida. Solo una 
mayor indagación, observación y corroboración pueden asegurarnos la veracidad. No 
hay forma de evitar que las personas nos mientan, pero al menos podemos estar en 


guardia cuando intenten engañarnos. 


Por último, tenga cuidado de no etiquetar a alguien como mentiroso con información 
limitada o basándose en una sola observación. Muchas buenas relaciones se han 
arruinado de esta manera. Recuerde que, cuando se trata de detectar el engaño, incluso 
los mejores expertos, incluido yo mismo, están a un paso de la casualidad y tienen una 
probabilidad del cincuenta por ciento de estar en lo cierto o no. Dicho de manera sencilla, 


¡eso no es suficiente! 


Machine Translated by Google 


Machine Translated by Google 


NUEVE 


Algunas reflexiones finales 


y, por cierto, puede ahorrarte muchos problemas si alguna vez lo intentas. 
Un amiga Bescanó cariraieseerón erecta ae sables tersederarja laipaba 
a su hija a una sesión de fotos en Coral Gables, a varias horas de su casa 
en Tampa. Como nunca había estado en Coral Gables antes, consultó un 
mapa para determinar la mejor ruta a seguir. Todo fue bien hasta que llegó 
a la ciudad y comenzó a buscar señales de tráfico. No había ninguna. 
Condujo durante veinte minutos por intersecciones sin marcar, sin señales a 
la vista. Finalmente, desesperada, se detuvo en una gasolinera y preguntó 
cómo alguien sabía qué calle era cuál. El propietario no se sorprendió por 
su pregunta. "No eres el primero en preguntar", asintió con la cabeza comprensivamente 
“Cuando llegues a la intersección, tienes que mirar hacia abajo, no hacia arriba. Las 
señales de la calle son bloques de piedra desgastada de quince centímetros con nombres 


pintados y están colocados en el suelo, justo al lado del pavimento”. Mi amigo hizo caso a su 
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Seguí los consejos de un experto y en pocos minutos localicé mi destino. “Obviamente”, señaló, 
“estaba buscando señales de tráfico a seis pies o más del suelo, no a quince centímetros del 
suelo... Lo más increíble”, añadió, “fue que una vez que supe qué buscar y dónde mirar, las 


señales eran obvias e inconfundibles. No tuve problemas para encontrar el camino”. 


Este libro también trata de señales. Cuando se trata del comportamiento humano, 
básicamente hay dos tipos de señales: verbales y no verbales. A todos nos han enseñado a 
buscar e identificar las señales verbales. Por analogía, son las que se encuentran en postes, 
claramente visibles cuando conducimos por las calles de una ciudad desconocida. Luego están 
las señales no verbales, las que siempre han estado ahí pero que muchos de nosotros no 
hemos aprendido a detectar porque no hemos sido entrenados para buscar e identificar señales 
ubicadas a nivel del suelo. Lo interesante es que una vez que aprendemos a prestar atención 


a las señales no verbales y a leerlas, nuestras reacciones reflejarán las de mi amigo. 


“Una vez que supe qué buscar y dónde buscar, las señales eran obvias e inconfundibles. No 
tuve problemas para encontrar el camino”. 

Tengo la esperanza de que, a través de la comprensión del comportamiento no verbal, 
usted alcance una visión más profunda y significativa del mundo que lo rodea, capaz de 
escuchar y ver los dos lenguajes, el hablado y el silencioso, que se combinan para presentar el 
rico y completo tapiz de la experiencia humana en toda su deliciosa complejidad. Es un objetivo 
que vale la pena perseguir y que, con esfuerzo, sé que puede lograr. Ahora posee algo poderoso. 
Posee conocimientos que enriquecerán sus relaciones interpersonales para el resto de su vida. 


Disfrute de saber lo que todos están diciendo, porque a ese fin me he dedicado yo y este libro. 


Joe Navarro 


Tampa, Florida 
EE.UU 
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adornos 

en los brazos, 128-30 

tatuaje corporal, 129 
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afecto, brazos mostrando, 130-31 agresión, 
32-33, 176 exhibición en jarras, 
120-24, 121, 122, 123 
Ali, Muhammad, 103 herencia 
animal, 25-26 argumento, 33 
comportamiento 
de congelamiento del brazo, 112 
Los brazos 

adornos en, 128-30 afecto 


demostrado con, 130-31 


ÍNDICE 


exhibición en jarras de, 120-24, 121, 122, 123 


detrás de la espalda, 117 
comportamiento de cortejo, 125-28 cruce, 
91, 94 distanciamiento, 

119 como transmisores 

emotivos, 109-10 mensajes cotidianos 


comunicados por, 116 


movimientos relacionados con la gravedad de, 


110-11 
movimiento cese de, 113 movimientos 
de, 115-16 restringido, 157 
movimiento restringido 
de, 112-15 comportamiento extendido, 125, 


126, 127 


Machine Translated by Google 


240 


los brazos (continuación) 
exhibiciones territoriales de, 119-31 
retirada de, 111-12 de reojo, 
mirando, 184-85, 185 asincronía, 212 
postura autoritaria, 


120-24 Axtell, Roger E., 140 


barreras, 74, 119 
asincronía como, 212 
construcción de deshonestidad, 
214 conductas de referencia, 12-13, 
219 Basinger, Kim, 79 
Becker, Gavin de, 36 
conductas. Véase también conducta de los 
pies; conductas que desafían la 


gravedad; conductas no verbales; 
conductas pacificadoras 


congelamiento de 

brazo, 112 línea base, 

12-13, 219 bloqueo, 31, 73, 

74, 119 respiración, 

103-4 protección del 

pecho, 93 grupos 

de, 204 cultural, 

138-39 engaño, 205-6 

cerebro humano que gobierna, 50-51 

isopraxismo reflejado, 211 

sistema límbico que regula, 24 

cambios repentinos en, 13-15 
detrás de la espalda, brazos, 117 
dedo de “pájaro”, 162 
hoja alejada, 86-87 
palidez (shock), 198 
comportamientos de bloqueo, 

31 brazos utilizados 

para, 119 cruces de 


piernas hacia adentro, 73, 74 rubor, 198 


ÍNDICE 


lenguaje corporal. Véase también 
comportamientos no 
verbales; comunicaciones no verbales 
observador competente de, 7-10 
engaño detectado en, xiii pies/ 
piernas observación de, 55-57 señales 
de intención de, 16 abrazo 
autoadministrado en, 48-49 profesores/ 
estudiantes que se comunican a través de, 
2 veracidad 
de, 4 Bodytalk: The 
Meaning of Human Gestures (Morris), 140 
personalidad limítrofe, 129 


cerebro. Véase cerebro humano 


tecnología de escaneo cerebral, 
xii comportamiento respiratorio, 
1034 contacto breve, ojos, 177 


músculos buccinadores, 192 


Chamberlain, Neville, 207 pecho, 
hinchazón, 103-4 comportamiento 


de protección del pecho, 93 niños 


afecto mostrado a, 130-31 
movimiento del brazo cese de, 113 
movimientos del pie de, 55 
comportamientos de protección 

de, 94 claridad de 

pensamiento, 182 

Clinton, Bill, 184 ropa, 92, 

98-100 cognición, orden superior, 23— 

24 frío, ser, 95 

ecuación comodidad/incomodidad, 209-10 

respuestas de comodidad, 34-49. Véase 

también respuestas de 

incomodidad músculos faciales relajados y, 


169—70 pies/piernas exhibiciones de, 68-71 


Machine Translated by Google 


inclinación de la cabeza, 171 
interacciones interpersonales, 
209-10 entrevistador, 
210-211 isopraxismo, signos de, 212 apartar 
la mirada, signos de, 182-83 


comunicaciones no verbales y, 15 


signos de, 211-13 abrirse como, 229-30 sincronía 


y, 223-24 torso 

abierto y, 101-3 negación ventral/ 

frente con, 88-91 supervivencia 

comunitaria, 27 observación 

concertada/contextual, 8-10 confesiones, 220 
confianza. Véase confianza 


alta; confianza baja 


situaciones de confrontación, 66 
desprecio, 192, 192-93 
cooperación/verdad, 221 pies/ 
piernas cooperativas, 76-78 parejas, 


87 


comportamiento de brazos de cortejo 
en, 125-28 exhibiciones de pies/piernas 
durante, 71-74 testimonio 
en la corte, 150 investigación 
criminal, 146 cruzar los 


brazos, 91, 94 comportamientos culturales, 138-39 


peligro, 118 
Dangerfield, Rodney, 49 da Vinci, 
Leonardo, 54 
Dean, Diana, 24 
lenguaje 
corporal engañoso revelador, xiii 
ecuación comodidad/incomodidad 


detección, 209-10 


ÍNDICE 


Exhibiciones pensativas deliberadas en, 225 
detección difícil de, 205-6 respuestas 
de incomodidad y, 231 expresiones 


faciales en, 56 nuevos enfoques 


de detección de, 209-22 principales conductas no 


verbales en, 223-25 


comportamientos no verbales específicos 
en, 226-30 
manos sudorosas indicativas de, 143-44 
exhibiciones territoriales y, 229-30 heridas 
de defensa, 110 de Gaulle, 
Charles, 203 depresión, clínica, 


65 detección 


de engaño, 205-6, 209-22 en 
conductas no verbales, 223-25 desacuerdo, 
189-92 señales de 
desaprobación, 198-99 respuestas 
de incomodidad, 34-49 engaño y, 231 
expresiones faciales de, 
168 sonrisa falsa como, 216 
seres humanos 
indicaciones de, 217-18 comunicaciones no 
verbales y, 15 chupetes y, 218-22 signos de, 
213-18 lengua muestra en, 
193-95, 195 U al 
revés indicativa de, 188-89 desapego, 60— 
61 disgusto, 200-201, 201 barreras de 
deshonestidad construidas a 
partir de, 214 neocórtex 
capaz de, 25 
profesionales percepción de, 
207-8 estrés y, 208 falta de 
respeto, 199 distanciamiento comportamientos 
no verbales, 31-32 
los brazos en, 119 


respuesta de huida como, 31-32 


241 


Machine Translated by Google 


242 


desconfianza, 

185 dominancia, 
exhibición de genitales, encuadre, 155— 
56, 156 postura de, 66— 

67, 125 mirada hacia abajo, 182-83 


Eisenhower, Dwight David, 97 posición 
del asiento eyectable, 227 
Ekman, Paul, 162 
emociones. Véase también sentimientos 
negativos; brazos 
que transmiten sentimientos 
positivos, 109-10 parejas que se separan 
a través de, 87 de 
la cara, 167—70 dilatación de la pupila 
que indica, 
179 énfasis manos que 
faltan, 226-27 honestidad 
usando, 224-25 
endorfinas, 41 entorno, observación de, 7— 
10 posición erecta, 230 
Europa, gestos en, 202, 202-3 acciones 
evasivas, 31 exhalación, 
41 
comportamiento de parpadeo, 183— 
84 bloqueo ocular, 33, 177, 216 
FBl usando, 178 
sistema límbico empleando, 178 como 
comunicación no verbal, 3 constricción 


pupilar/bizqueo como, 172, 172—75, 174-75 


protección contra imágenes indeseables, 176- 
79 
cejas 
bajadas, 175 
levantadas, 181— 
82 contacto visual, 


216 comportamiento de aleteo ocular, 183-84, 216 


ÍNDICE 


comportamiento de la mirada, 67, 182— 
83 comportamiento del 
párpado, 
xii contacto breve de los 
ojos, 177 destello de los 
ojos, 179-82 flash, 179, 
180 comportamientos no verbales de, 
170-85 sentimientos positivos mostrados 


por, 179 rodar de, 199 


La cara 


señales de desaprobación a través de, 198— 
99 manifestaciones emocionales de, 
167-—70 rubor/palidez facial de, 198 frente 
arrugada de, 168, 195-97, 196 


conductas que desafían la gravedad, 202-3 
felicidad reflejada en, 169-70 músculos 
relajados de, 169—70 sentimientos 
negativos expresados por, 167 conductas 
no verbales de, 195-201 ensanchamiento 
de la nariz de, 197 
conducta pacificadora que involucra, 45 
póquer, 56 
tocar, 41 
facebook, 48 
expresiones faciales 
engañosas, 56 
señales de desaprobación en, 198— 
99 de incomodidad, 
168 gesto de disgusto de, 200-201 
interpretación difícil de, 204 
percepciones significativas de, 166-67 
señales mixtas de, 203 lenguaje 
universal de, 16566 sonrisa falsa, 187 
como muestra de 
incomodidad, 216 sonrisa real 
v., 186-87 


Machine Translated by Google 


ÍNDICE 243 
FBI. Véase Oficina Federal de frente 
Investigación surcado, 168, 195-97, 196 
Oficina Federal de Investigaciones (FBI), 2, 178 los frotamiento, 40 
pies/ “Un modelo de cuatro dominios para detectar el 
piernas, 54-55. Véase también engaño: un paradigma alternativo 
comportamiento de los para las entrevistas”, 209 Frank, Mark G., 
pies; las piernas movimientos de los 230 comportamiento del 
niños, 55 cooperativo/no cooperativo, 76-78 brazo de respuesta 
exhibiciones de cortejo, 71-74 de congelación como, 112 
comportamientos que desafían la gravedad, 63 comportamiento del pie y, 80-81, 82 
65 exhibiciones de gran comodidad, 68— del sistema límbico, 26-29, 158 
71 como parte honesta del cuerpo, 53, manos congeladas, 157 
55-57 impaciencia y, 59-60 
entrelazamiento de, 81, 81-83 
piernas abiertas con, 65-67 
reacción del sistema límbico de, 54-55 gestos genitales, 155-56, 156, 157 , 
cambios de movimiento de, 78-80 158, 159, 160, 161, 162, 163, 164, 165, 
comportamiento no verbal que implica, 57-60, 166, 167, 168, 169, 
170 170, 171, 172, 173, 174, 
alejamiento, 60-61, 62, 78 respuesta 175, 176, 177, 178, 179, 180, 
de lucha 181, 182, 183, 184, 185, 
supervivencia agresiva a través de, 32-33, 176 186, 187, 188, 189, 190, 191, 192, 193, 


194, 195, 196, 197, 198, 199, 200, 201, 202, 203, 


del sistema límbico, 32-34 204, 205, 206, 207, 208, 210, 211, 
amenazas al espacio personal y, 33-34 212, 213, 214, 
señalar 215, 216, 217 , 218, 219, 220, 221, 
con el dedo, 13941, 140 222, 223, 224, 225, 226, 
chasquido, 140 227 , 228, 230, 231, 232, 233, 
ojos de flash, 179, 180 234, 235, 236, 237, 
respuesta de huida 238, 239, 240, 
distanciamiento comportamientos no verbales 241, 242, 243, 244, 245, 
de, 31-32 246, 247, 248, 250, 251, 252, 253, 254, 255, 
del sistema límbico, 30-32 260, 261, 26 


escape de amenaza, 30-31 
comportamiento del pie 


niños y, 55 congelarse, 


80-81, 82 como señal Hall, Edward, 68 mano 
de intención, 61, 62 sacudidas/ muestra brazos 
patadas, 79-80 romance y, 72— restringidos y, 157 de alta 


73 confianza, 147-50 


Machine Translated by Google 


244 


Manifestaciones manuales 
(continuación) de baja confianza/estrés, 157-61 
Las manos 
comportamientos cambiantes de, 161-63 
énfasis faltante en, 226-27 congelado, 
157 retención 
de, 138-39 cerebro 
humano y, 133-34 caricias 
entrelazadas de, 158-59, 159 microexpresiones 
de, 161 sentimientos negativos 
creados por, 135-36 no verbales de, 144-47 
gestos ofensivos de, 139-41 
oradores persuasivos movimiento de, 


134-35 


apariencia física de, 142-43 gestos 
poderosos de, 135 temblores y, 
14547 apretones de manos 

de, 147-50, 148, 226 sudor y, 143-44 
muestras de pulgar de, 

150-51 escurrimiento de, 149, 157— 
58 


político, 137-38 poder de, 
136-39 felicidad, 169 
70 pies felices, 57-60, 


170 la cabeza 


movimientos de, 217 
inclinación, 
171 demostraciones 
manuales de alta confianza de, 
147-50 comportamiento de unión de manos de, 
147-50 pies felices como, 57-60, 
170 individuos de alto estatus con, 151-52, 152 


en el comportamiento no verbal, 
35 gesto de levantar la nariz como, 202, 
202-3 proveedor de steepling, 149 


muestra de pulgar que muestra, 150-51 


ÍNDICE 


Cognición/memoria de orden superior, 23-24 


individuos de alto estatus, 120, 151-52, 152 


Hitler, Adolf, 135, 207 tomarse 
de la mano, 138-39 honestidad, 
206-—7 parte del 
cuerpo que refleja, 53, 55-57 énfasis 
usado en, 224-25 sistema límbico/ 
cerebro creando, 23 efecto de 
encapuchamiento, 124, 124-25 
abrazo, 48-49 
seres humanos 
indicaciones de incomodidad, 217-18 sistema 
límbico regulación por, 65 inconscientemente 


alejándose de, 32, 90 observación sutil de, 17 


cambios 
repentinos de comportamiento 
en, 13-15 pensamientos de, xii cuerpo humano 
mensajes no verbales 
de, 17-18 
lenguaje silencioso de, xiv pensamientos/ 
sentimientos transmitidos por, 


2 cerebro humano 


comportamiento gobernado por, 50-51 
manos matices sutiles y, 133-34 sistema 
límbico de, xiv, 22-23 dilatación de la 
pupila y, 172-74 


“detector de mentiras humano”, xii 


comportamiento no verbal idiosincrásico, 12 
impaciencia, 59-60 
personas inocentes, 220 
inseguridad, 155 
percepciones, 166-67 
señales de intención, 
16 comportamiento del pie 


como, 61, 62 posición de salida como, 66 


Machine Translated by Google 


caricias entrelazadas, manos, 158-59, 159 
entrelazamiento de pies/piernas, 81, 81-83 
interacciones interpersonales, 4 

respuestas de comodidad establecidas en, 

209-10 

signos de malestar en, 213-18 pies 

alejándose en, 60-61, 62, 78 enriquecedor 

de conocimientos, 234 pacificador 

de los no verbales en, 218-22 
interpretación, 204 


entrevistas 


zona de confort establecida en, 210— 
211 
signos de malestar en, 213-18 
comportamiento de párpado entendido en, 
xii nerviosismo en, 219 
comportamientos pacificadores en, 37, 218- 
22 paciencia en, 
220 sincronía y, 211-13 
isopraxismo, 90, 212 
comportamientos reflejados a través de, 


211 supervivencia comunitaria a través de, 27 


Apretar la mandíbula, 167-68 
Jordania, Michael, 193 


Kennedy, John F., 151 

agarre de rodilla, 62-63, 

63 conocimiento, 209, 221-22, 234 
posición de kowtow, 96-97 


Kulis, Joe, 79 


Inclinándose hacia atrás, 32, 90 


respuesta de patada con la pierna, 79-80 


ÍNDICE 


las piernas. Véase también 
limpieza de pies/piernas, 
46, 46-47 cruzar, 68-71, 69, 70, 73, 
74 abrirse, 65— 

67 detector de 

mentiras, xii vida, éxito 

en, 5 sistema límbico, 23— 
34 respuestas de comodidad/incomodidad 

de, 34-49 

exposición al peligro limitada por, 118 
bloqueo ocular de, 178 
reacción de pies/piernas de, 54-55 
respuesta de lucha de, 32-34 
respuesta de huida de, 30-32 
respuesta de congelamiento de, 26— 
29, 158 conductas genuinas reguladas por, 
24 como cerebro 
honesto, 23 seres humanos que 
regulan, 65 del cerebro humano, 
xiv, 22-23 respuestas no verbales de, 
25-34 anular la dificultad de, 226— 
27 sentimientos negativos pasados de, 
36 estrés/nerviosismo y, 144-45 


protección del torso de, 107 la 


compresión de los labios de, 10-11, 187— 
89, 190 
desapareciendo, 187-89, 188, 190 
fruncido, 11, 189-92, 191 


mirando hacia otro lado, 
182-83 baja confianza 


Exhibiciones de manos de, 
157-61 cejas bajadas, signo de, 175 
individuos de bajo estatus y, 153-54, 155 


tocar el cuello y, 159-60 en 


comportamiento no verbal, 35 


pulgares mostrando, 153-54 


individuos de bajo estatus, 153-54, 155 


245 


Machine Translated by Google 


246 


cerebro 
mentiroso, 25 
detección, 207—8 énfasis antinatural 
cuando, 224-25 
contacto visual durante, 216 
manos congeladas y, 157 
juntar las manos menos cuando, 226 
contacto físico y, 215 


comportamiento de restricción durante, 


82 como herramienta de supervivencia social, 208 


MacArthur, Douglas, 97 

MacLean, Paul, 22 

McFadden, Martin, 18 

memoria, orden superior, 23-24 
hombres, ajuste de corbata, 42 
mensajes, brazos comunicando, 116 
microexpresiones, de manos, 161 
microgestos, 162, 200-201, 201 personal 
militar, 121 señales mixtas, 
expresiones faciales, 203 

Morris, Desmond, 54, 75, 140 la boca, 
185-95 cambios de 

movimiento, 78-80 múltiples 


señales, 13, 83 


morderse las uñas, 143, 197— 
98 dilatación del ala nasal, 197 
el cuello 
cubriendo hoyuelo de, 38, 39 
felicidad reflejada en, 16970 no cubrir, 
160 conductas 
pacificadoras que involucran, 42-43, 


43 


conmovedor, 40, 44, 159-60 


ÍNDICE 


sentimientos negativos, 
36 brazos hacia abajo para, 
110-11 caras expresando, 
167 manos ocultas creando, 135-36 
compresión de labios indicativa de, 187-89 de 
acicalarse, 141-42 efecto 
tortuga mostrando, 106 neocórtex, 
22 capacidad de 
deshonestidad de, 25 cognición/ 
memoria de orden superior realizada por, 
23-24 
nerviosismo, 219 
imágenes neuronales, xii 
Nixon, Richard, 184, 207 pies/ 
piernas no cooperativos, 76-78 
comportamientos no verbales 
en el engaño, 205-6, 223-25, 226-30 
definiendo, 2-5 
distanciamiento, 31— 
32 de los ojos, 170-85 
de la cara, 195-201 pies/ 
piernas involucradas en, 57-60, 170 de 
las manos, 14447 alta/ 
baja confianza en, 35 idiosincrásico, 
12 comunicaciones 


interpersonales usando, 
4 


de la boca, 185-95 

pensamientos de la gente descifrados 
a través de, xii 

signos de, 233-34 

estrés mostrado a través de, 29 

sincronía en, 211-13 

universal indica, 10-11 parte 

superior del cuerpo, 86— 


106 estilo de caminar importante como, 76 


comunicaciones no verbales 


Comodidad vs. falta de comodidad, 


15 observación contextual 


comprensión, 8-10 


Machine Translated by Google 


ÍNDICE 247 

descifrando, tipos de, 39-42 
6 descifrando los diez mandamientos, 7— como ventilador, 47-48, 49 

17 de mujeres, 38-39 
frecuencia de parpadeo y, 183-84 posición de la palma hacia 
bloqueo ocular como, arriba, 228 paciencia, en 
3 falso/engañoso, 15 entrevistas, 220 muestras 
cuerpo humano emitiendo, 17-18 pensativas, 225 personalidad, 
respuestas de los sistemas límbicos, 25— límite, 129 espacio 
34 comprensión de los jugadores de personal, 33-34 
póquer, 6 aprendizaje de vida feromonas, 197 apariencia 
exitoso, 5 física, 100 de manos, 


habla de, 4 la nariz 142-43 acicalarse y, 


llamarada de, 197 101 contacto físico, mentir y, 215 cara 
toque de, 222 gesto de póquer, 56 
hacia arriba de, 202, 202-3 jugadores de 


póquer, 6 oficiales de 
policía, 122 apretón de manos de un 


político, 137-38 


observación sentimientos positivos 
del lenguaje corporal/entorno, 7-10, 55-57 brazos arriba para, 110-11 
comportamientos oculares que 
concertado/contextual, 8-10 de muestran, 179 destello de ojos que 
seres humanos, 17 muestran, 
gestos ofensivos, de manos, 139-41 179-82 ojos con flash 
orbicular de los ojos, 186-87 que muestran, 179, 180 depredadores 
contacto visual de, 216 
velocidad/dirección de 
la marcha, 77 
conductas pacificadoras, 34-49 acicalarse, 101, 141-42 
respuestas de incomodidad y, 218-22 de marcas de presión, 114 
la cara, 45 hombre primitivo, 27 
pautas de, 49-50 mayor problema problemático, 11 
uso de, 219 en entrevistas profesionales, 207-8 
de investigación, 37, 218-22 limpieza de protección del torso, 92 proxémica, 
piernas como, 46-47 de necesidades espaciales, 68 
cuello, 42-43, 43 de problemas de 
abrazo corporal autoadministrado, 48-49 proximidad, 75 huida psicológica, 161-62 “posición pugilística”. 
estrés vinculado a, 50 de, 172-74 
experiencia amenazante seguida de, 35-37 factores implicados en, 181 


emociones positivas indicadas por, 179 


Machine Translated by Google 


248 ÍNDICE 
constricción pupilar, 172, 172—75 labios fruncidos del comportamiento no verbal, 233-34 del 
que causan estrés, 197-98 lenguaje 

desacuerdo, 189-92, 191 silencioso, xiv “conciencia 


situacional”, 8-10 sonrisa 
Problema problemático que causa, 11 
barómetro, 186 falso, 
186-87, 187, 216 líneas, 196- 


97 real, 186-87, 


cejas levantadas, 181-82 187 la burla, 192, 192— 
“construcción de relaciones”, 209-10 93 armonía social, 89, 132 

sonrisa real, 186-87, 187 interacciones sociales, 31 

Reesam, Ahmed, 24 herramienta de supervivencia 
Reeser, Marc, 173 postura social, 208 sociedad, 206—7 estatus 
regia, 117 comportamiento socioeconómico, 129 

de brazo restringido, 115 comportamiento sonidos, 45 necesidades espaciales, 
de restricción, 82 movimiento 68 movimiento 

restringido, 112-15 risorio, 187 posición de la mano del hablante, 

rogatoria, 227— 134-35 

29, 228 giro de los ojos, 199 romance, 72- apartar la mirada, 182-83 


73 ojos errantes, 183 
comportamiento de abrirse de piernas, 
101-3, 102 abrirse de piernas, 
229-30 entrecerrar los ojos, 168, 
174—75 diferentes significados de, 176 


como bloqueo ocular, 172, 172-75, 174-75 posición 


fuerza de seguridad, 154 de salida, 65, 66 manos juntas, 

autocontrol, 112 placer 148, 149 comportamiento de alta 

sensual, 127 enfoque de “agitar y confianza de, 147-50 mentirosos que usan menos, 
esperar”, 75 manos temblorosas, 145-47 226 estómago, malestar, 96 


comportamientos de protección, 

de los niños, 94 ladrones de tiendas, 115 hombro estrés 
deshonestidad y, 208 posición 
del asiento eyectable indicativa de, 227 


levantarse, 105— 


6 encogerse de hombros, 104-5, congelamiento en modo bajo, 80-81, 82, 
105, exhibiciones manuales de, 157-61 
230 signos de respuestas de comodidad, 182-83, 211- palpitaciones en el pecho durante, 103-4 
13, 212 


aislamiento de causas de, 222 
de respuestas de incomodidad, 213-18 de baja apriete de la mandíbula que indica, 167-68 sistema 


confianza, 175 límbico y, 144-45 


Machine Translated by Google 


morderse las uñas, signo de, 

197-98 comportamiento no verbal que 
muestra, 29 comportamiento pacificador 
vinculado a, 50 

signos de, 197-98 mujeres que 

tratan con, 44 bostezos 


causados por, 45 


ÍNDICE 


pulgar muestra alta 
confianza en, 150-51 inseguridad 
en, 155 baja confianza 
en, 153-54 corbata, hombres 
ajustándose, 42 dedos de 
los pies, apuntando hacia arriba, 


64 la lengua muestra, 193-95, 195 


estudiantes/maestros, 2 muesca supraesternal, 38-39, 42! leyso 


Decisión de la Corte Suprema, supervivencia de 
18 a 19 años 
herencia animal de, 25-26 
comunal, 27 
golondrinas, duras, 217 
manos sudorosas, 143-44 
niveles de 
comodidad de sincronía y, 223— 


24 en conductas no verbales, 211-13 


tatuajes, 129 
profesores/estudiantes, 
2 señales. Véase también señales 
múltiples bloqueo ocular 
como, 178 múltiples, 
13, 83 de comportamiento no verbal, 
10-11 de comunicaciones no verbales, 4 
comportamiento de brazos restringidos 
como, 115 universal, 
10-11 diez mandamientos, 
comunicaciones no verbales, 
7-17 exhibiciones territoriales, 65-67, 
102 de los brazos, 119— 
31 brazos extendidos 
en, 126 engaño y, 229-30 
cambios significativos en, 128 
imperativo territorial, 68 Terry 
v. Ohio, 18-19 
pensamientos/sentimientos, 2, 


182 experiencia amenazante, 30-31, 35-37 


adornos, 98 
desnudo, 103 
arco, 95-97 
comportamiento respiratorio y, 
1034 
adornos, 97-100 delgado, 86— 
87, 90 sistema 
límbico protector, 107 protector, 92 
escudo, 91-95 
ensanchamientos, 
101-3 
sentimientos verdaderos reflejados por, 
85 viajes, 
200 verdad 
del lenguaje corporal, 4 
la cooperación no equivale a, 221 la 
sociedad que funciona, 206—7 el torso 
reflejando, 85 “efecto 
tortuga”, 29, 30, 106 


Imágenes indeseables, 176-79 
Estados Unidos, 198-99 


lenguaje universal, 165-66 parte 
superior del cuerpo, 86— 


106 U invertida, 188-89 


el ventilador, 47-48, 49 


negación/frente ventral, 88-91 


249 


Machine Translated by Google 


250 


lado ventral, marcas de presión, 114 altercado 
verbal, 33 voz, 217 


Libre, Aldert, 226 


caminar 
diferentes estilos de, 75-76 
comportamientos no verbales en, 
76 depredadores velocidad/dirección de, 77 
Walters, Barbara, 79 señal 


de advertencia, 14 


ÍNDICE 


retirada de armas, 111-12 


mujer 


conductas pacificadoras de, 38-39 
reacciones de estrés de, 44 


retorcimiento de manos, 149, 157-58 


bostezando, 45 


cigomático mayor, 186-87 


Machine Translated by Google 


Acerca de los autores 


Durante veinticinco años, JOE NAVARRO fue agente especial de 
contrainteligencia del FBI y supervisor especializado en 

comunicaciones no verbales. Es profesor habitual y forma parte del 

cuerpo docente adjunto de la Universidad Saint Leo y del FBI. MARVIN KARLINS 
Recibió su doctorado en psicología de la Universidad de Princeton 

y es profesor titular de administración en la Universidad del Sur de 

Florida. Es autor de veintitrés libros y, más recientemente, colaboró 

con Joe Navarro en Phil Hellmuth Presents Read 'Em and Reap. 


Visita www.AuthorTracker.com para obtener información exclusiva 


sobre tu autor favorito de HarperCollins. 


Machine Translated by Google 


TAMBIÉN DE JOE NAVARRO CON MARVIN KARLINS 


Phil Hellmuth presenta Read 'Em and Reap 


Machine Translated by Google 


Créditos 


Diseñado por Susan Walsh 
Ilustraciones (excepto el diagrama del cerebro límbico) de David R. Andrade 
Diseño de portada de Victor Mingovits para Mucca Design 


Fotografías de Joe Navarro por Mark Wemple 


Machine Translated by Google 


Derechos de autor 


LO QUE TODO EL MUNDO DICE. Copyright O 2008 por Joe Navarro. Todos los 
derechos reservados bajo las Convenciones Internacional y Panamericana de Derechos 
de Autor. Mediante el pago de las tarifas requeridas, se le ha otorgado el derecho no 
exclusivo e intransferible de acceder y leer el texto de este libro electrónico en pantalla. 
Ninguna parte de este texto puede ser reproducida, transmitida, descargada, 
descompilada, sometida a ingeniería inversa o almacenada o introducida en ningún 
sistema de almacenamiento y recuperación de información, en ninguna forma o por 
ningún medio, ya sea electrónico o mecánico, conocido actualmente o inventado en el 
futuro, sin el permiso expreso por escrito de HarperCollins e-books. 


Lector de libros electrónicos Adobe Acrobat Marzo de 2008 ISBN 978-0-06-164486-3 


10987654321 


Machine Translated by Google 


HarperCollins e-books 


Acerca del editor 


Australia 


Editorial HarperCollins (Australia) Pty. Ltd. 
25 Ryde Road (Apartado Postal 321) 
Pymble, Nueva Gales del Sur 2073, 


Australia http://www.harpercollinsebooks.com.au 


Canadá 


Editorial HarperCollins Ltd. 
55 Avenue Road, Suite 2900 
Toronto, ON, MBR, 3L2, Canadá http:// 


www.harpercollinsebooks.ca 


Nueva Zelanda 


HarperCollinsPublishers (Nueva Zelanda) Limited Apartado 
Postal 1 


Auckland, Nueva Zelanda 


http://www.harpercollinsebooks.co.nz 


Reino Unido 


HarperCollins Publishers Ltd. 
77-85 Fulham Palace Road 


Londres, W6 8JB, Reino 


Unido http://www.uk.harpercollinsebooks.com 


Estados Unidos 


Editorial HarperCollins Inc. 
10 calle 53 este 


Nueva York, NY 10022 


http://www.harpercollinsebooks.com 


